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Um milhdo de pessoas ja contrataram
a HDI. Este é um dos raros casos em que ser
maria vai com as outras compensa.

Corretor, chegamos

a marca de 1 milhdo de
veiculos segurados.
Uma conquista que
também ¢é sua.Por isso,

muito obrigada. E os
merecidos parabéns.

www.hdi.com.br

Seguros

Tudo pelo seu bem.
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Durante a realizacao da 2nd Annual Brazilian Reinsurance Conference, nos dias
4 e 5 passados, no Rio de Janeiro, dentre os painéis apresentados, dois temas
foram tratados: o resseguro e os fundos de pensdo e a tributacao na atividade
resseguradora. Os mesmos temas tratados nas edicbes anteriores dessa
revista. Para nos dessa Editora é sinal de que os temas discutidos na Opiniao.
Seg estdo em real sintonia com o setor.
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Tema desta 32 edigao: Possibilidades do Microsseguro.

L

Em 15 de abril de 2008, portanto, ha quase dois anos, foi apresentado ao
Plenario da Camara, pelo Deputado Dr. Adilson Soares, o Projeto de Lei
T —— 3266, que “Dispde sobre a criacdo de sociedades seguradoras especializadas
em microsseguros, dos corretores de seguros especializados e da outras
providéncias”. Foi o pontapé inicial para o mercado segurador se mobilizar,

APOLICE antevendo o ingresso de um publico estimado em dezenas de milhées de

A REVISTA DO MERCADO DE SEGUROS '\i pessoas.

Se o Projeto de Lei vier a ser convertido em Lei, novos profissionais e termos
CVG 2 ~ seraoincorporados ao setor: corretores de microsseguro - correspondente de
microsseguros — RET-Ms (Regime Especial de Tributacao aplicavel as operacoes
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- : < de microsseguro).
‘ rq [} Nossos votos sao que os “micros” transformem-se em “macros” beneficios para
bj 4 a populagao que serd assistida.
- JORNAL NACIONAL DE SEGUROS
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Nossos agradecimentos a HDI Seguros pelo voto de confianca e incentivo, ao

e = anunciar em nosso veiculo, ainda em sua 32 Edigao.
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] assoosie s e Eonc oe st © Nossos agradecimentos a todos os articulistas, que ao enviarem seus artigos
contribuem de forma bastante incisiva ao desenvolvimento do tema.
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~ Informo que este projeto do Microsseguro serd uma béncéo para as classes C,
D e E, pois estas pessoas ndo podem fazer um seguro de vida nas condiges
atuais, porque os precos sdo altos e elas ndo tém condicdes de pagar a
mensalidade. Quando morre o chefe de familia os seus familiares ndo tém
recursos para fazerem o seu sepultamento e ndo terdo recursos para manter a
familia até chegar a pensao do INSS.

.

J& com a participacao do Microsseguro, eles vao pagar um valor mensal de
RS 5,00 (cinco reais), até 10,00 (dez reais), e quando falecer o chefe de familia,
poderao fazer o sepultamento e ainda irdo ficar com um valor financeiro para
' manter a familia com alimentacdo e dividas até que comecem a receber a
pensdo do INSS.

7R

Existem varios paises do mundo em que o microsseguro esta presente, pois
eu ja participei de reunides aqui no Brasil, com pessoas da Europa e Estados
Unidos, que falaram da existéncia do microsseguro em seus paises e que as
pessoas pagam com tranquilidade as mensalidades e quando acontece o
funesto eles recebem a importancia devida para custear seus gastos.

-

Hoje ja tem o seguro de vida em todas seguradoras, mas os valores sdo altos
para as pessoas das classes C e D, pois sé a apdlice atinge valor acima de R$
40,00 (quarenta reais); ja no microsseguro ndo havera cobranca de apélice e
nenhuma cobranca além da prestacdo que sera de RS 5,00 a RS 10,00.

01|

. Serd criada também seguradora especifica para o microsseguro e terdo
reducdes nos impostos do governo federal, por isto, as prestacdes do
=13 microsseguro serao de valores de R$ 5,00 até R$ 10,00.
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Diversas sao as definicdes disponiveis em livros, revistas e Internet sobre o
Microsseguro. Uma das mais objetivas que se pode encontrar € a sustentada
por Churchill, que o descreve como “a protecao da populacao de baixa renda
contra perigos especificos em troca de pagamentos regulares de prémios
proporcionais a probabilidade e custo do risco envolvido”.

|

Ainda ndo regulamentado no Brasil, a concretizacao do Microsseguro aguarda
que seja aprovado o projeto de lei que tramita na Comissdo de Constituicao
de Justica e Cidadania da Camara dos Deputados.
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Os principais conceitos ja foram debatidos. Sabemos que o produto precisa
ser acessivel a populacdo de baixa renda, possibilitando documentacao
simples, facilidade no pagamento de prémio e coberturas, adequadas a
realidade dos segurados. Além disso, necessita de apdlices com clausulados
simples e de clara compreensao e, principalmente, com poucas exclusdes de
coberturas. Isso para que o produto ndo cause uma “mad impressao” junto aos
consumidores, em funcdo de negativas constantes de sinistros.

-

|

O principal desafio no processo de implantacdo desse novo sistema
encontra-se, no entanto, na fase do “Como”: Como o corretor de Seguros
podera participar de tal mecanismo, de forma a contribuir efetivamente na
distribuicdo e na manutencao desse Mercado?

Rl

. Se estabelecermos um comparativo com a distribuicao dos Seguros
Massificados pelos canais dos Bancos, encontraremos alguns aspectos
relevantes sobre a forma de venda dos Seguros individuais, muitas vezes

L7 N
debitados na conta corrente, ou na fatura do cartdo de crédito. 2
Refiro-me aos chamados seguros de protecao financeira, contra perda do A
cartao, roubo ou furto, ou mesmo as ofertas que recebemos em casa para
contratacao de seguros de acidentes pessoais e seguro residencial, sem
qualquer burocracia. i

|

Os clientes aderem a essas propostas pela simples conveniéncia da compra.
Nao precisam sair de casa, fazer ligacdo telefénica, nem ler um contrato muito v,
extenso. A verdade é que esses consumidores conseguiram ser abordados

por um mecanismo, que além de inspirar confianca, demonstra comodidade

e facilidade na contratacao.

Alvaro

Diretor
de Seg
Esse é o chamado “meio de pagamento”, no qual os vendedores conseguem
cobrar dos compradores o custo do seu produto e servico. Assim, a venda de
um produto de R$ 2,00 a RS 5,00 mensais ocorre porque o valor é cobrado
através de um meio de pagamento eficiente; seja através de débito em conta
corrente ou cartao de crédito, seja na conta de égua luz, entre outros.
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Igunscorretores de Seguros especializam-se nesse tipo de comercializacdode |
seguros através de grupos de afinidades, principalmente em redes de varejo.
O que observamos em comum entre tais operacdes é o meio de pagamento
sempre eficiente e bem definido.

Essas mesmas consideracdes devem ser levadas em conta com relacao ao
Microsseguro, de forma que se possam estruturar, com coeréncia, todos os
aspectos englobados por esse sistema, na medida em que devera atender
a camada de baixa renda - muitos deles inseridos na economia informal. E
preciso que se encontre o caminho adequado de distribuicdo para esse
publico especifico.

Questdes como os meios de pagamentos a serem utilizados para recolher os
prémios, uma vez que grande parte da populagdo nem conta em banco possui,
precisam ser observadas com cuidado. Além disso, a forma de pagamento dos
sinistros, bem como a desburocratizacao do pagamento das indenizacdes,
sem que ocorram fraudes que inviabilizem o produto, sdo outros exemplos de
pontos a serem analisados com cuidado.

Sendo assim, pode-se dizer que o conceito esta bem definido e que ha, de
fato, uma vontade enorme do mercado em atender a esse nivel de risco e
de pessoas. E, porém, necessério que questdes importantes e cruciais ainda
1+ sejam melhor elaboradas e especificadas, para que se possam, com seguranca,
garantir perenidade a essa nova modalidade.

>
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Acacio Queiroz

Presidente e CEO da Chubb

Seguros e presidente do Conselho
de Administragao da subsidiaria
brasileira de um dos maiores grupas
seguradores do mundo, a Chubb
Corporation.

CHUBEBE
SEGUROS
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O MICROSSEGURO

A nova fronteira do
mercado segurador

Caso mantenha o ritmo de diminuicdao da pobreza extrema e da desigualdade
de renda observado entre 2003 e 2008, o Brasil alcancard indicadores sociais
préximos aos de paises desenvolvidos ja em 2016. A previsao esta em relatério
publicado em 12 de janeiro pelo Instituto de Pesquisa Econémica Aplicada
(Ipea). Além de mudar para melhor a vida de milhdes de pessoas, essa étima
perspectiva modifica o cenario competitivo para empresas de diversos setores
de nossa economia.

Isso porque fatores como o controle da inflagcao, o crescimento econémico e o
direcionamento de recursos publicos para programas de distribuicao de renda
no Brasil transformaram a populacdo economicamente menos favorecida
em consumidores. Evidentemente, esse é um avanco fundamental, capaz de
sedimentar o processo de construcdao de uma sociedade mais equanime, e
para o qual a proposta de regulamentacdao do microsseguro mostra-se muito
alinhada.

Afinal, o uso do seguro, cuja base é a socializacdo dos riscos, € um elemento
decisivo para garantir a preservacao das conquistas individuais de cada
familia. Assim, a disseminacdo de produtos para pessoas com renda de até
dois saldrios minimos seria uma forma de estender os beneficios gerados a
sociedade pelo mercado segurador a um universo de cerca de 70 milhdes
de brasileiros hoje nao assistidos por qualquer ferramenta de repasse ou de
mitigagao de riscos.

Entre outros beneficios, essa modalidade de seguro permitiria acelerar o
acesso de microempreendedores ao sistema de crédito formalizado, cujo
reflexo seria a geracdao de empregos e renda. Além disso, pode facilitar a
inclusdo de pessoas das classes menos favorecidas ao sistema financeiro,
por meio da abertura de contas correntes e de poupanca. A concretizagao
dessa proposta, no entanto, ndo depende apenas da definicdo de um marco
regulatério. Claro, esse passo é determinante para que os atores (seguradoras,
orgao de regulagao, corretores e clientes) tenham clareza do alcance e das
funcdes desse tipo de produto, mas ndo serd o Unico fator de sucesso.

Observando a estrutura e a forma de operacdao do mercado segurador, é facil
identificar outro grande desafio a ser superado para tornar o microsseguro
uma realidade no Brasil. Em minha trajetéria profissional, tive a oportunidade
de acumular uma larga experiéncia na estruturacao e desenvolvimento de
produtos da linha de massificados. Basicamente, trata-se do desenvolvimento
de know-how e da infraestrutura necessaria a oferta de produtos de seguros
direcionados a clientes de empresas com grandes carteiras, como operadoras
de cartdes de crédito, distribuidoras de energia elétrica, s6 para citar alguns
exemplos.
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desenvolvida. Tenho muito claro, portanto, quais sao os limites para ampliacao
do alcance do seguro até o publico-alvo do microsseguro. O mais importante
deles é aquestdo da distribuicao. Afinal, como podemos tornar viaveis apolices
com prémios infimos quando queremos atingir uma populacdo sem acesso
ao sistema bancario? O préprio custo de emissao de um boleto de cobranca
pelos bancos mostra-se uma barreira instransponivel.

A solucao, evidentemente, ndao esta na simples replicacdo do modelo de
vendas adotado para as demais modalidades de seguro. Claro, o papel do
' corretor precisa ser preservado, assim como é feito em massificados. Temos,
no entanto, de trazer para perto das seguradoras empresas cujo atendimento
a populagdo de baixa renda ja esta consolidado. Um 6timo exemplo sao as
redes de varejo atuantes em todo o pais e em especial nas Regides Norte e
Nordeste. A proximidade com o publico-alvo do microsseguro e a capacidade
defalaralinguados consumidores sao elementos que colocam essas empresas
~ em posicao privilegiada.

Néao tenho duvida de que, definidas as regras para o produto, a parceria com

uma boa seguradora colocara essas redes em destaque na nova fronteira do
processo de expansao do mercado segurador no Brasil.
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Por que é tao diferente?

UM POUCO DA HISTORIA

Ainclusdo social como meta nacional assumiu papel central na década de 2000
no Brasil, na esteira de preocupacdes similares em outros paises. Ainda assim,
nao houve um engajamento efetivo de todos os segmentos da sociedade. No
tocante ao setor de seguro, a resposta foi centrada no chamado microsseguro,
e até 2007 exercida através de medidas isoladas e com pouca articulacao
com as instituicdes do mercado. Ainda assim, algumas acdes foram tomadas.
Em setembro de 2004, a Circular SUSEP 267/2004 estabeleceu as condi¢oes
gerais padronizadas do seguro de vida em grupo popular. Em seguida, o
Decreto 5.172/2004 reduziu o IOF para o ramo vida. E em novembro de 2005,
a Circular SUSEP 306/2005 estabeleceu as condi¢bes gerais para o seguro
popular de automoével. E interessante registrar que estas medidas, ainda
que com teor distinto, haviam sido sugeridas e antecipadas em 2004 nas
propostas apresentadas pela Escola Nacional de Seguros — Funenseg para um
novo Plano Diretor.! Infelizmente, a maioria das instituicdes do mercado nédo
deu a devida atencdo ao trabalho. Se tivessem examinado o trabalho teriam
percebido que mais do que uma posicao da Escola Nacional de Seguros, as
propostas apenas sinalizavam as grandes tendéncias em que o Brasil ja estava
inserido, e que assumiria maior visibilidade a partir de 2007, agora como
meta do governo federal. Certamente as discussdes sobre o microsseguro,
.0 conhecimento sobre as suas reais possibilidades e os possiveis entraves ja
estariam mais avancados. O mercado de seguro perdeu tempo fechando os
olhos e sua inteligéncia para o inevitavel.
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Como reflexo da tendéncia internacional, em 2006, foi formado o IAIS-CGAP
Joint Working Group on Microinsurance (JWG-MI), com a participacao da SUSEP
como membro e colaborador, e em outubro de 2007, o Superintendente
da SUSEP foi eleito presidente do JWG-MI e do Subgrupo de Trabalho de
Microsseguro do IAIS. Em abril de 2008, o CNSP, através do ato CNSP 10/2008, %

criou a Comissao Consultiva de Microsseguro, presidida pelo Superintendente sl
da SUSEP e com representantes do mercado, inclusive da Escola Nacional
de Seguros. Dois meses apos, a SUSEP instituiu o Grupo de Trabalho de
Microsseguros, com afinalidade de apresentar estudos, assessorar e secretariar
os trabalhos da Comissao Consultiva. Finalmente, em novembro de 2008, a
Comissao Consultiva de Microsseguro aprovou as linhas gerais de propostas,
' ficando a Escola Nacional de Seguros responsavel pela coordenacdo do
Subgrupo de Pesquisas destinadas a fundamentar as medidas politicas e

¥

|

Sl
! ] 2fletem as
; emde OUtra*d ! Escola Nacional de Seguros, Plano Diretor para o Mercado de Seguros: propostas apresentadas pela
>es re as com a Escola, FUNENSEG, outubro de 2004.
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Agora com o envolvimento e interesse das instituicbes do mercado de
seguros, foi possivel recuperar parte do tempo perdido. A intensa discussao
aberta a todos os segmentos do mercado apontou a necessidade de uma
regulacdo especifica, no aspecto institucional, prudencial, de comercializagao -
e de produtos. Para evitar erros de medidas politicas, os desgastes de revisdes
eventuais e da inseguranca operacional, foi necessério elucidar diversas
duvidas sobre o microsseguro: qual o tamanho efetivo deste mercado, a
viabilidade privada deste nicho, os ganhos sociais com a implantacao do
microsseguro, se existem e quais as barreiras regulatérias para o microsseguro
no Brasil, qual o perfil do consumidor, as suas necessidades e percep¢des sobre
0 seguro, quais as diferencas demograficas e econdmicas em comparacao
com a populacao ja atendida das classes A e B, como sensibilizar e vender os
produtos de seguro, quais os produtos mais viaveis, a necessidade de uma
formacao especifica para o intermediario, quais os canais mais adequados
de comercializacdo e de arrecadagdo de receitas, e muitas outras. Enfim, |
um elenco de perguntas que precisavam ser respondidas para a efetiva e | . )
eficiente implantacdo do microsseguro no Brasil. O conhecimento extraido é\
das pesquisas esta inclusive sendo objeto de forte interesse internacional. A
frequéncia com que os executivos e professores da Funenseg sdo chamados
para debates e palestras no exterior reflete a importancia da implantacdo
eficiente do microsseguro no Brasil como licdo e exemplo de insercao social
sem paternalismo para outros paises.?

Z"‘T
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Embora o microsseguro seja uma atividade pouco conhecida no Brasil sob o
ponto de vista privado, as pesquisas mostraram que existem experiéncias bem
sucedidas que oferecem e comercializam atividades similares ao seguro. Parte
destas atividades estd sob administracao publica e outras sob administracao
privada. Os programas sob a administracao publica, mais conhecidos como os
programas de protecdo social, estdo sob a égide do governo federal, e o elenco
é amplo: Programa Bolsa Familia — certamente o mais conhecido —; o Seguro
Desemprego; os beneficios da Previdéncia Social, o SUS - Sistema Unico de
Saude; o Sequro de Acidentes de Trabalho; o PRONAF — Programa Nacional
de Fortalecimento da Agricultura Familiar; o Programa Brasil Alfabetizado; o
Programa Pro-Jovem; o PPDLES ~ Projeto de Promogao do Desenvolvimento
Local e Economia Solidaria; o PRONAF - Linhas Especiais; o Programa de /.
Microcrédito do Nordeste; o Programa Nacional Biodiesel; o Programa Luz =7
para Todos; o PETI - Programa de Erradicacao do Trabalho Infantil; o PROUNI
- Programa Universidade para Todos; e o Programa Territérios da Cidadania.
Neste elenco de programas federais — e estados e alguns municipios também 7

t i#

desenvolvem projetos de seguro social - estao alguns seguros que podem ser
absorvidos pelo setor privado, certamente com maior eficiéncia operacional e
menor custo, como o seguro de acidentes de trabalho — que inclusive ja esteve v,
sob administracao privada e acabou absorvido pelo governo federal —; parte
da previdéncia social para as classes de renda mais alta; e o seguro saude.

% 2 O conjunto de pesquisas estd sendo publicado em trés volumes, em Portugués. Para divulgagio inter-

: nacional, os livros serdo também editados em Inglés. Mas nio basta gerar o conhecimento cientifico. "'..1
Igualmente importante é a sua divulgacio e aplicagdo, o que exige a articulagdo com material didatico
especifico e a formacio de profissionais especializados. Com esse objetivo, a Escola Nacional de Seguros

criou trés grupos de atividades: a geragio do conhecimento através de pesquisas; a difusdo do conheci-

mento através de semindrios, palestras e publicagdes; e a formagao e certificagio do intermedidrio. Os
interessados podem acessar as pesquisas no site www.funenseg.org.br, link “pesquisas”.
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Os produtos de administracao privada que atendem as classes C e D sdao em
=7 _ "7 menor nimero, mas provéem licdes valiosas e permitem queimar etapas na
implantacdo do microsseguro: o seguro de assisténcia funeral, ofertado por
milhares de funerarias — que nao percebem ou ignoram que se trata de uma
atividade de seguro e como tal sujeita a supervisao — e as regras do setor; o
seguro de vida que protege os trabalhadores legalizados e é especializado no
atendimento junto as CCT — Convencdes Coletivas do Trabalho; o microcrédito
e outros.?
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PONTOS-CHAVE DA DIFERENCA DO MICROSSEGURO COM
O SEGURO TRADICIONAL

Além do marco regulatério especifico e da exigéncia de profissionais mais
qualificados, as diferencas centrais do microsseguro em relacdo ao seguro
tradicional podem ser divididas em dois grandes aspectos:
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C+. As seguradoras, comercializacdo/intermediacdo, marco regulatério e
supervisao sao especializadas nestes segmentos sociais. O microsseguro
€ um novo mercado, com consumidores, exigéncia de produtos e modus-
operandi distintos do atual. As simulagdes mostraram que, respeitando os
critérios especificos, a atividade de microsseguro é rentavel sob o ponto de
vista privado (e ainda maior sob o ponto de vista social).* O microsseguro é
um produto comercial de massa com a atracdo de dezenas de milhdes de
consumidores. Por este motivo, as instituicdes — tanto seguradoras como
corretores — terdo que ser necessariamente distintos dos ja existentes no
mercado. As seguradoras terdo que ser especializadas (como estabelece
a proposta de lei), com estrutura, pessoal qualificado, controles internos,
critérios de subscricdo, comercializacdo, arrecadacdao e pagamento
de sinistros completamente distintos dos atuais. A mera transposicao
da experiéncia, de executivos etc. para uma seguradora recém-criada
é viciada e fadada ao fracasso. Sera preciso um novo pensar sobre o
negdcio. Cadastros, avaliacdo de risco, modelos de deteccdo de fraudes
etc. sao pontos de partida — e de investimento - para as seguradoras
neste mercado. Da mesma forma, a venda do microsseguro terd que
ser realizada por canais e corretores especializados, atuando dentro das
comunidades, através de igrejas e associacdes de moradores etc. com
corretagem minima (de pouco interesse para os corretores plenos) e com
forte compromisso com a ética.
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2- O consumidor potencial do microsseguro estd concentrado nas classes \%‘%
de renda C e D. Os extratos de renda mais baixa (classe E) nao estao no  la

3 Por uma questdo de principio, evitamos divulgar os nomes das institui¢des privadas que jd atendem
aos consumidores de baixa renda. Ainda assim, é importante assinalar que estes seguros sdo mais
adequadamente classificados como “seguro popular”. O microsseguro é um ramo mais especifico
ainda, embora as institui¢oes envolvidas com o seguro popular tenham vantagens para a implantagio
do microsseguro. As pesquisas coordenadas pela Funenseg descrevem os detalhes destas experiéncias.

Com as caracteristicas da demanda por microsseguro, o beneficio bruto direto apropriado pelas fa-  * n
milias pela compra de um microsseguro de vida pode atingir até 16, 6 % do orcamento do Programa

Bolsa Familia. E um beneficio social direto elevado que reforca a importancia do microsseguro como

um instrumento de ganho no bem estar da populagio de baixa renda. Acrescentando os beneficios
indiretos, gerados pelas externalidades positivas, os beneficios totais podem superar 25 % do valor

do Programa Bolsa Familia.
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I mercado comercial e a sua populacédo ja é atendida pelos programas
: sociais do governo. As pesquisas empiricas mostraram um resultado
muito interessante, com fortes implicacbes para as seguradoras. A
partir de pesquisas de mercado nas classes tipicas do consumo do
microsseguro, a estimacao empirica mostrou que a elasticidade-preco
- ou seja, a sensibilidade do consumo do seguro em resposta ao preco —
é bem maior do que a elasticidade média normalmente estimada. A
importancia do preco ja havia sido comprovada em outras analises. Numa
amostra com mais de oito milhdes de microempresarios informais, 42 %
apontaram o preco elevado como justificativa para ndo fazer seguro. Mais
de 22 % dos microempresarios ndo fazem seguro por achar desnecessario,
considerando os custos envolvidos e as alternativas disponiveis. Portanto,
ai residem algumas questdes — conscientizacdo da importancia da
protecao do seguro, preco mais baixo e canais de comercializacdo mais
simples — que devem ser discutidas na implantacdao do microsseguro.
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As implicacbes da evidéncia empirica da sensibilidade ao preco sao
importantes: enquanto a demanda pelo seguro tradicional é pouco sensivel
ao preco, a demanda pelo microsseguro mostra uma reagao mais forte. Como
existem alternativas de protecdo de baixo custo fornecidas pelo Governo, o
microsseguro é uma linha de negdcios que ja nasce sob as pressdes de um
mercado competitivo. Isto é algo novo no Brasil, que tem um mercado de
seguros concentrado e pouco competitivo na comparacao internacional. No
tocante ao faturamento, aumentos no preco médio das apdlices do seguro
tradicional (com demanda inelastica) elevam o faturamento das seguradoras,
enquanto no caso do microsseguro (com elasticidade-preco da demanda
entorno ou acima de um) este resultado ndo é certo e o faturamento dos

prémios cai. Portanto, a faixa disponivel para a politica de precos é bem '
mais estreita no microsseguro do que nos ramos voltados para as classes =i
de renda mais elevada. Para atuar neste mercado, as empresas terdo que

.

mostrar eficiéncia na atracao e retencdo de consumidores e baixos custos.
Este é certamente o maior desafio e um gargalo para a viabilidade privada
do microsseguro. Instituicdes e profissionais que entenderem estas restri¢des
certamente serdo os grandes vencedores no novo mercado de microsseguro.

P,
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A esperada regulamentacao da lei do Microsseguro trard, dentre as muitas
vantagens, a protecao do Estado para os consumidores que atualmente
adquirem coberturas de empresas que nao sao efetivamente sequradores, mas
que, por forca das demandas cotidianas, passaram a atuar como angariadores
de prémios com vistas a garantir as perdas quando da ocorréncia de eventuais
infortunios.

Além disso, os beneficios sociais causados pela preservacdo dos padroes de
renda e da reposicao do patrimonio perdido, tendem a propiciar um lento,
mas continuo desenvolvimento social dessas familias.

A qualidade dos produtos a serem oferecidos, bem como a escolha adequada
dos canais de distribuicao, sao aspectos primordiais para o sucesso desse
empreendimento. Porém, uma etapa importantissima a ser considerada
refere-se a Regulacdo dos Sinistros. Afinal, a indenizacdo é a efetiva entrega
da garantia adquirida pelo segurado quando da contratacao do seguro.

Segundo Alexandre Del Fiori, em seu dicionario especializado, regulagdo é o
procedimento desenvolvido por empregado do segurador ou terceiro por ele
?tomoz i contratado, com conhecimentos especiais sobre determinado ramo de seguro,
= Supér, tendente d o qual verificando a correspondéncia entre a cobertura e o risco realizado,
apura os prejuizos sofridos pelo segurado, resultando um relatério que contém
o julgamento a respeito da liberacdo ou nédo da prestagao indenizatéria.

Nesse sentido, os interlocutores interessados naimplanta¢dao do Microsseguro
devem considerar a relevancia do tema regulacdo, pois da boa qualidade
no atendimento aos sinistros dependera também a reputacao desse novo
segmento.

Historicamente, vemos que apds a implantacao do plano de estabilizacao
| il econdmica, em 1994, milhdes de pessoas que antes estavam abaixo da linha
especializada > i da miséria, passaram a ser consumidores de produtos e servicos. Criou-se

 foi também ¢ 2 ¢ ; assim uma grande oportunidade de negdcio, muito bem aproveitada por
ﬂﬁlizg?:: . algumas seguradoras que, inovando em suas rotinas operacionais, passaram 1
que, ha mais de ' " a vender coberturas com cobranga de prémios mensais inferiores a R$ 5,00. %
servigos aos ope " Paraatender a esses milhdes de segurados foi necessario, dentre outras acoes, 5t
] adequar o formato de regulacdo dos sinistros. v,

As populacdes atendidas nessas ocasides sao, em sua grande maioria,
justamente aquelas que fazem parte das camadas econdmicas C e D da
sociedade e que nunca antes possuiram coberturas de seguros. Dentre as
[ y? particularidades de seu comportamento encontra-se o fato de que, por conta

; do baixo conhecimento financeiro e de seguros, essa nova classe consumidora

craw'n'd precisa ser assessorada por profissionais que possuam grande versatilidade,

Brasil e que disponham de ferramentas tecnolégicas que agilizem ao maximo o

o ——— ., atendimento.
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Nao ha duvida de que uma das caracteristicas marcantes desses novos
=T _ " consumidores de seguros é a exigéncia por um bom servico prestado. Nesse
sentido, as seguradoras que pretendam operar nessas carteiras precisardo

estar muito atentas quanto a velocidade que deve ser aplicada para a tomada
das decisoes e a liquidagao dos sinistros.
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Os documentos necessarios e os fluxos a serem cumpridos devem ser - &/"
previamente identificados. Os aspectos operacionais deverao passar por uma
rigorosa avaliacdo antes de serem implementados, pois caso sejam aplicados
sem o devido compromisso com a agilidade e a eficicia, poderdo atrair
desconfianca da parte dos clientes.

Os volumes de ocorréncias em algumas carteiras também devem obrigar os
seguradores a ponderar previamente qual o tamanho das equipes dedicadas
e de seus provedores de servicos, tudo isso sempre com vistas a garantir a
devida fluidez nos atendimentos.

Um dos pontos fundamentais para o sucesso na entrega efetiva de um bom
servico de regulacao de sinistro, principalmente tratando com um publico
que pouco conhece da linguagem burocratica, é a transparéncia através da
eficacia nos fluxos de informacéo.

—_—
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Embora o substitutivo aprovado mencione a preocupacao do legislador
quanto ao preparo adequado dos agentes de vendas do Microsseguro, devera
ser levado em conta que, nos momentos em que ocorrem 0s Sinistros, esse
preparo nao sera suficiente e caberd ao segurador e seus representantes,
garantirem o acesso do segurado, seus beneficidrios e demais interlocutores,
a todos os dados relativos aos processos de indenizagao.

-

Para tanto, é fundamental a existéncia de equipes de profissionais que estejam
plenamente capacitadas para atender a esses interessados, utilizando uma
linguagem compativel com a das comunidades amparadas pelas coberturas
em questao.

Um aspecto que se constituira em desafio adicional para os seguradores
refere-se ao conjunto de documentos probatorios, normalmente exigidos
para a liquidacdo dos sinistros. Devera ser levada em conta a realidade dos
grupos sociais atendidos.

Nos casos de Seguros Patrimoniais, ou mesmo nas coberturas do ramo
Vida, sera muito comum encontrar situacdes em que os comprovantes de
propriedade, de gastos, ou mesmo os registros apresentados para habilitacdao
de beneficiadrios estarao baseados apenas na realidade local, ndo contendo o
grau de oficialidade normalmente exigido. Ha de prevalecer o bom senso e o 4 ‘!F

/

conhecimento pratico dos usos e costumes de cada regiao do pais.

Por conta dos grandes volumes de ocorréncias, os seguradores deverao
dedicar atencdo especial aos niveis de exposicao negativa, causados por
litigios que podem ser levados ao poder judiciario.

Geralmente, a elevacdo dessas incidéncias estd relacionada a problemas
ocorridos durante o atendimento, discordancias nos critérios de apuracao
das perdas ou mesmo quanto ao enquadramento dos eventos perante as
coberturas contratadas. Muitos desses problemas poderdo ser evitados
através da cuidadosa elaboracdo das Condi¢des Contratuais, bem como da
adequada transparéncia no tocante a divulgacao prévia sobre os Bens que
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No tocante as possiveis Fraudes, a legislacdo especifica (Circular SUSEP
327/2006) obriga as sociedades seguradoras a manterem rigorosos registros
de seus clientes e das movimenta¢des financeiras a eles relacionadas,
ressaltando as situacdes suspeitas. Existe, portanto, a preocupacdo de que a
identificacdo desses casos deva ser precedida por extensa avaliacdo e varias
horas do trabalho, além de treinamento especifico para tal andlise.

Assim sendo, podera haver certa dificuldade para que os provedores de
' Microsseguro, em especial os de pequeno porte, criem uma adequada
estrutura de controles que realize todas as verificacdes e analises, quer para
atendimento a Circular, ou mesmo pela prépria necessidade de manutencao
do resultado saudavel das carteiras.

Por esse motivo, acredita-se que o combate as fraudes no Microsseguro estara
fortemente ligado a qualidade da formacao das carteiras de clientes e dos
~ intermedidrios envolvidos na distribuicdo e na venda dessas coberturas.

O rastreamento incessante dos dados sobre sinistros, bem como a constante
manutencao das redes de distribuicdo, mediante treinamento e avaliacao
continuados, certamente garantird a possibilidade de combate efetivo aos
fraudadores.

A aprovacdo do substitutivo e seu encaminhamento para as instancias
seguintes, visando a sua transformacdo em Lei, tornou-se um fator de grande
mobilizagao para os agentes do mercado segurador.

A implantagdao do Microsseguro em nosso pais certamente contribuira para a »
reducao da distancia existente entre as classes menos favorecidas e a classe 7~ s
média, a partir do momento em que passara a oferecer uma rede de protecdo

e 1

social complementar e autossustentada, que independa dos padroes
assistencialistas até entao praticados.

Esse servico também contribuird para a melhoria da governabilidade em
. alguns momentos especificos, pois dard algum alivio orcamentdrio aos
administradores publicos, por ocasido da ocorréncia de fendbmenos naturais
que causem prejuizos as populagoes.

Alids, a participacao governamental na implantacao, divulgacao e distribuicao
do Microsseguro serd fundamental. Ninguém conhece melhor do que os
governos, quais as caracteristicas das populagdes carentes bem como sua
capacidade de consumo, que muitas vezes é propiciada pelo acesso aos
beneficios sociais como o Bolsa Familia e outros. T

‘,,

P

A Crawford Brasil adquiriu importante experiéncia com o atendimento
prestado as carteiras de seguros populares. ¥,

Desde o inicio da década passada, a empresa tem se envolvido com a
implantacdo e o desenvolvimento das rotinas de regulacdo de milhares de
sinistros, nessas modalidades.

Dentre as vérias garantias contratadas, as equipes da Crawford Brasil atendem %
aos eventos envolvendo danos a propriedades, bem como aqueles onde
ocorre morte ou invalidez do segurado e/ou algum de seus dependentes.
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< Foi desenvolvida uma plataforma tecnoldgica, denominada BRS2, que por
et " operar em regime de workflow permite que os atendimentos sejam compar- e
- tilhados, em tempo real, entre os atendentes diretos e os varios interlocutores
envolvidos. Essa ferramenta também possibilita o monitoramento das
- carteiras, cruzando informagoes previamente identificadas, de modo a controlar
E eventuais elevagdes de frequéncias que indiquem possiveis fraudes.
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FERRAMENTA DE
OPORTUNIDADE NA

| COMERCIALIZACAO DE
MICROSSEGUROS

INTRODUCAO
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.

Consta da fundamentacdo do Projeto de Lei n° 3.266, de 2008, que trata das
regras de criacao do Microsseguro no Brasil, de autoria do Deputado Federal
Adilson Soares (PR/RJ), em tramite no Congresso Nacional, que o seu objetivo
é atingir a populacao brasileira que forma as classes C, D e E, uma vez que o
seguro hodiernamente atende notadamente os cidadaos das classes A e B.
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Nos termos da aludida fundamentacdo, trata-se de um publico de pelo menos
cem milhdes de pessoas que poderao, na hipétese da criacao do microsseguro,
usufruir do beneficio, direta e indiretamente.

|

Nao ha duvida acerca do acerto da fundamentacdo do Projeto. O setor
varejista' em que o seguro e, em breve, o microsseguro esta englobado, com
clientela pertencente as classes C, D e E, € muito promissor, do ponto de vista
financeiro e de oportunidade de crescimento.

Rl

O constante aumento da capacidade econdmica dos consumidores integran-
. tes das classes menos favorecidas financeiramente nao passa despercebido
da midia especializada, sendo alvo de seguidas reportagens:

g

A crise ndao mudou o fato de que, desde 2005, 23 milhdes de brasileiros
passaram a fazer parte da classe C. Trata-se de um contingente de pessoas
que tendem a adiar a compra de um novo aparelho de TV ou de um carro
zero. Mas que precisam consumir alimentos, roupas e outros produtos
de baixo custo unitdrio e, em alguns casos, de alta necessidade. E se ndo
é possivel ter o automovel dos sonhos porque ndo comprar um xampu 3+

melhor ou um novo sabor de iogurte?? sl

¥

|

Assim como milhdes de brasileiros conseguiram avancar da classe D para a N,
C, outros tantos galgaram da E para a D. E todos eles, indistintamente, estao
avidos para consumirem.

1 “Qs varejistas sdo responsdveis pelo atendimento aos consumidores e devem colocar produtos e ser- 1
vigos ao alcance deles, para melhor satisfazé-lo.” (BERNARDINO, Elenice de Castro et al. Marketing
de Varejo. 3. ed. Rio de Janeiro: FGV, 2008. p. 19).

2 COSTA, Melina. A crise nao é igual para todos. Revista Exame, Sao Paulo, ed. 938, ano 43, n. 4, 11

mar. 2009. p. 66.
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tanto quanto aquelas, ou mais.

Vislumbra-se aqui a denominada demanda latente, que se verifica quando
“os consumidores compartilham uma forte necessidade que nao pode ser
satisfeita por nenhum produto existente no mercado.”

As modalidades de microsseguros consistirdo, em principio, nas coberturas
contraaperdaderenda, modalidade igualmente conhecida como prestamista,
vida em grupo, acidentes pessoais, com garantia para invalidez por acidente e
doenca, ou apenas por acidente, e, por fim, assisténcia funeral.

Diante deste imenso mercado, desenhar e implementar uma proposta de
planejamento estratégico visando angariar contratos sao desafios que, se
vencidos, podem constituir na diferenca entre o sucesso e o fracasso no plano
da competitividade.

Estas modalidades de seguros existem no mercado securitario, mas foram
desenhadas de forma que impossibilitam o seu consumo pelas classes menos
favorecidas, em virtude do valor do prémio.

Redesenhadas especificamente para o publico-alvo que compde as classes C,
D e E, o microsseguro tém forte apelo para atender a demanda latente.

As ferramentas* do marketing serdo cruciais para o sucesso da lei que esta
preste a ser criada e, consequentemente, para as seguradoras e todos os
respectivos stakeholders.

que eles

Representam a visao que a empresa vendedora tem das ferramentas de
marketing disponiveis para influenciar compradores. Do ponto de vista de
um comprador, cada ferramenta de marketing é projetada para oferecer
um beneficio ao cliente.?

Por isso, “Lauterborn sugeriu que os 4Ps do vendedor correspondem aos 4 Cs
dos clientes”, ou seja, o C do cliente para produto corresponderia a Cliente
(solucdo para o); o do preco, Custo (para o cliente); o da praca, Conveniéncia;
o da promocgao, Comunicacao.

Além dos 4Ps, analisar-se-a os seus correspondentes 4Cs, ou seja, a abor-
dagem ao marketing objetivando a comercializacdo de cada modalidade de
microsseguro e focard tanto a visdo da seguradora quanto a do segurado.

KOTLER, Philip; KELLER, Kevin Lane. Administragio de Marketing. 12. ed. 3. reimp. Sdo Paulo:
Pearson Prentice Hall, 2007. p. 8.

“McCarthy classificou essas ferramentas em quatro grupos amplos que denominou de 4Ps do f

marketing: produto, preco, praga (ou ponto-de-venda) e promocio (do inglés product, price, place e
promotion).” (Apud KOTLER; KELLER, 2007. p. 17).

KOTLER; KELLER, 2007. p. 17.
Apud KOTLER; KELLER, 2007. p. 17.
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O Produto a que se refere este artigo € o microsseguro em suas diversas
modalidades, embora nao especificadas no Projeto de Lei n° 3.266/08.” Os
produtos potenciais que certamente advirdo a partir da transformacao deste
Projeto em Lei seriam o prestamista, de vida em grupo, conjugado com
acidentes pessoais, e assisténcia funeral.

Outros produtos, como o microsseguro residencial, por exemplo, poderdo ser
criados conforme a possibilidade de absorcao pelo mercado alvo,aumentando
a variedade de produtos que podera ser colocada a disposicao deste imenso
mercado representado pelas classes C, D e E, consistira num diferencial para
as seguradoras que se dispuserem a disputa-lo.

Estas modalidades de seguros se encaixam no conceito de microsseguro
em face da sua versatilidade com relagdo ao preco do prémio acessivel aos
cidadaos das classes menos abastadas. A propdsito, o preco serd o proximo
objeto de estudo.

Todo o setor que envolve qualquer a atividade securitaria é regiamente
controlada por 6rgaos governamentais, obrigando as sociedades seguradoras
a comercializarem somente produtos apos prévia autorizagdo governamental.
Isto se deve ao fato de que

[...] tratando-se de atividade econémica que tem que funcionar na base da
confianca, movimentando parcelas avultadas de recursos particulares, era
natural que o seu exercicio estivesse sujeito a uma fiscalizagcao e controle
do Poder Publico.®

P, *

O fundamento da necessidade de atuacdo do Estado como regulador e
disciplinador da atividade securitdria se resume ao fato de as sociedades
seguradoras administrarem “[...] uma importante massa de capital, ou como
diria a doutrina anglo-saxénica, administram poupanca de terceiros.”®

o

Comtantaintervencao estatal, fica dificil aqualquer sociedade seqguradora criar
um produto diferente daqueles que existirdo no mercado, impossibilitando-a,
neste aspecto, diminuir o fator concorréncia.

O microsseguro poderd ser comercializado por sociedades seguradoras
(art. 1°), com especializacao nesta area, devidamente cadastrada junto a
Superintendéncia de Seguros Privados (SUSEP), sujeitando-se as suas normas
e fiscalizacdo (§ 2°).

™

Ademais das sociedades seguradoras, sociedades sob a forma de mutuas e = .
sob a forma de cooperativas poderdo igualmente explora-lo (§ 5°), desde que
igualmente cadastradas e autorizadas, e ao Conselho Nacional de Seguros
Privados (CNSP) cabera disciplina-lo (§ 3°). b/

P

7 Art. 2° Para efeito desta Lei, enquadra-se o microsseguro como contrato de seguro no ramo de mi-
crosseguros e a sociedade seguradora especializada em microsseguros. (Projeto de Lei n® 3.266/08).

8 VENANCIO FILHO, Alberto. A Intervengio do Estado no Dominio Econémico: o direito piblico
econdémico no Brasil. Rio de Janeiro: Renovar, 1998. p. 325.

9 STIGLITZ, Rubén S. Controle do Estado sobre a Atividade Seguradora. In: Férum de Direito do
Seguro. 2., 2002, Sio Paulo. Anais... Sdo Paulo: IBDS/EMTS, 2002. p. 44.
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No caso do microsseguro, onde a variedade de produtos a serem criados e I I
=T _ " comercializados depende de aprovacao de 6rgédo governamental, caracterizar- - _

se-3, sob esta 6tica, a sua comoditizacao, o que se leva a acreditar que o:
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“[...] diferencial ndo é o produto nem o preco, mas os valores agregados
ao relacionamento empresa-cliente. Relacionamento é um conceito: o
elemento humano como valor, pois em um mercado cada vez mais igual,

‘comoditado; fica evidente que gente faz a diferenca."*°

Diante deste quadro, a comercializacdo do microsseguro, num mercado
extremamente competitivo dependera da estratégia empregada visando o
relacionamento com o cliente.

Como o microsseguro servird de instrumento de inclusdao social e trard
tranquilidade ao segurado e sua familia, que terdo a garantia de cobertura
securitaria para determinados bens da vida, porque ele funcionard como
ferramenta para, senao evitar, ndo diminuir drasticamente a qualidade de vida
daqueles que foram vitimas de determinado sinistro.

Por ser uma solucdo para o cliente, a justica social estampada no microsseguro
é o primeiro C do cliente para o correspondente P do vendedor, conforme
licao de Lauterborn™.

PRECO

Dentro dos 4Ps objetos de abordagem neste artigo, o preco é o fator
fundamental na estrutura do microsseguro. Ele é a peca chave desta equacao,
é conditio sine qua non para a sua futura existéncia, cujo objetivo primordial
consistird em oportunizar a camada da populacao que se encontra na base da
piramide social formalizar um contrato de microsseguro.

O Projeto de Lei n° 3.266/08 nao define o que seja microsseguro. Trata-se,
oportuno destacar, de modalidade de seguro cujo preco do prémio' seja
acessivel para determinadas classes sociais na base da piramide social.

O proprio Projeto de Lei estipula o valor maximo que as sociedades segura-
doras poderao cobrar do segurado a titulo de prémio, que é de, no maximo, ;I A
RS 40,00, nos termos do paragrafo tGnico do artigo 2°."

O prémio, juntamente com o interesse seguravel, o mutualismo e o risco,
é elemento essencial do contrato de seguro, sendo que “[..] é calculado
mediante modernastécnicas utilizadas pelas seguradoras, com base naatudria,

que por sua vez leva sempre em consideracdo o universo da mutualidade, %
decomposta em seus respectivos ramos, a periculosidade do risco e o provavel 4

1 STIGLITZ, 2002, p. 19.
U KOTLER; KELLER, 2007. p. 17.

12 “Representando a contrapresta¢io do segurado a garantia de indenizagio prestada pela seguradora,
compde o fundo formado pela arrecadacio advinda de toda a mutualidade criada e administrada com o
propésito de cobrir os prejuizos porventura sofridos pelos seus integrantes em decorréncia do interesse
segurdvel.” (NEVES, Dely Dias das. O Contrato de Seguro e a Responsabilidade Civil do Corretor de 1
Seguros. Monografia. Instituto Brasileiro de Direito do Seguro — IBDS, Sdo Paulo, 2003).

13 “Paragrafo tinico. As sociedades seguradoras especializadas em microsseguros somente poderdo co-
mercializar planos de microsseguros, cujos prémios mensais nio ultrapassem a quantia de R$ 40,00

(quarenta reais).”
3 ‘\v@ -J‘ K B..,
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A formacgdo do seu preco estd atrelada a diversos fatores, como o montante da
importancia segurada e constituicao de reserva técnica. Por isso, as sociedades
seguradoras, depois de aprovado o preco a ser praticado no mercado estao
impedidas de concederem descontos, comissdes ou bonificacdes, a teor do
artigo 30 do Decreto-lei n° 73/66."

Em virtude desta complexidade técnica e legal, a formacdo e a adminis-
tracdo do preco do prémio exigem “[...] cuidadosos estudos do mercado, da
concorréncia e de fatores internos e externos a empresa, de modo a resultar
num valor coerente com a estratégia de marketing.""”

Por se tratar de microsseguro, o preco limite ja se encontra definido. Mesmo
com precos baixos, quando comparados com os vigentes, as sociedades
seguradoras deverao se alinhar, do ponto de vista do marketing, as estratégias
de lideranca em custos'® ou da diferenciacao’™.

Em que pese nao ser entendimento corrente, nada impede, porém, que as
sociedades seguradoras desenhem e incrementem as duas estratégias ao
- invés de escolher uma delas, porque, “[..] as empresas que buscam criar
Ny - N oceanos azuis® perseguem a diferenciacao e a lideranca de custos ao mesmo
tempo.”?!

-
ii £ A adocdo da estratégia de lideranca em custos sem diferenciacdo pode ser
= 1 A prejudicial ao planejamento estratégico porque é importante atribuir ao
w produto inovacao de valor, porque “valor sem inovacao tende a concentrar-
s se na criacdo de valor em escala incremental, algo que aumenta o valor, mas
. nao é suficiente para sobressair no mercado”?, e ainda, “mais que discutir
o conceito do que é caro ou barato, é importante entender como o cliente
" percebe o valor da transacio”?
e
A percepcdo de valor, ndo necessariamente de preco, pelo publico-alvo,
g Ny
o = |

4+ NEVES, 2003.

15 “As sociedades seguradoras ndo poderdo conceder aos segurados comissoes ou bonificagoes de qual-
quer espécie, nem vantagens especiais que importem dispensa ou redugio do prémio.”

e CARNEIRO, Jorge M. T. et al. Formag¢io e Administracio de Pregos. 2. ed. rev e atual. Rio de
Janeiro: FGV, 2006. p. 20.

17 Ibidem, p. 19 e 20.

18 “Q ponto central da estratégia de lideranga em custos é a empresa fazer com que seu custo seja menor
que o de seus concorrentes.” (Ibidem, p. 49).

19 “A estratégia de diferenciacdo pressupoe que a empresa ofere¢a, no ambito de toda a inddstria ou para
uma parcela significativa dos consumidores, um produto que seja considerado tnico, ou seja, cujas
caracteristicas o distinguam daqueles oferecidos pela concorréncia.” (Ibidem, p. 51).

20 “Qs oceanos azuis, em contraste, se caracterizam por espagos de mercado inexplorados, pela criacio
de demanda e pelo crescimento altamente lucrativo.” (KIM, W. Chan; MAURBOGNE, Renée. A
Estratégia do Oceano Azul: como criar novos mercados e tornar a concorréncia irrelevante. 18. ed.
Rio de Janeiro: Elsevier, 2005. p. 5).

2! Ibidem, p. 13.
2 Ibidem, p. 12.
23 CARNEIRO et al., 2006, p. 20.
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“[..] é fundamental na efetivacdo de uma compra. Em muitos casos, o
etpst It préprio preco pode ser considerado um indicativo do valor oferecido pela
empresa. Muitos consumidores acreditam que existe uma relacao direta
entre a qualidade do produto e o preco. Segundo esse raciocinio, quanto
maior o pre¢o, maior a qualidade percebida."**

Conseguir que os potenciais consumidores tenham esta percepc¢ao de valor em
relagao ao produto acarretard a sociedade seguradora uma vantagem competitiva
sobre as demais, porque com produtos e servicos praticamente comoditizados, a
escolha da estratégia somente em lideranca de custos causara guerra de precos,
diminuindo as margens de lucro das sociedades seguradoras.

Produtos sob medida, prémios com precos justos, coberturas securitdrias
alinhadas as necessidades e a realidade dos consumidores, dentro outras
inovacdes de valor, concorrerdo para a plena satisfacao do cliente em relacao
a0s seus custos.

PROMOCAO

O terceiro P da Promocdo compreende a comercializacao das apdlices, a
propaganda, a publicidade, relagdes publicas e marketing direto, dentre
outros assuntos, serao objetos de analise neste tépico.

Os habitos de consumo do publico-alvo a serem abordados pelo microsseguro
sao, de certa maneira, desconhecidos pelas sociedades seguradoras, as quais
se relacionam de forma intensa com aquele integrante das classes A e B.

Entretanto, as sociedades seguradoras que ja operam com o seguro popular
usufruirdo de vantagem competitiva sobre aquelas que nédo trabalham neste
segmento pelo fato de conhecerem os habitos de consumo da camada mais
pobre da populagao.”®

Ocupar-se em conhecer o comportamento de compra de seu publico
é essencial para as sociedades seguradoras lograrem em obter éxito no
planejamento estratégico de marketing, pois “Por trds do ato de comprar |
encontra-se um importante processo decisério que merece investigacdo.”

As sociedades seguradoras sao impedidas legalmente de concederem
descontos no preco do prémio, mas podem fragmenta-los em parcelas mensais. xal

Os prémios dos seguros prestamista, de vida e de invalidez ja sdo pagos, por
sua prépria natureza, em parcelas, mas ha outros, como o seguro residencial,

~ ~ . ~ o A
que os parcelamentos sao faculdade, ndo obrigacao. %

Na pratica mercadolégica, os segurados podem optar pelo pagamento par-
celado do prémio ou a vista. Nos contratos alusivos aos microsseguros, a forma de b
pagamento também néao sera diferente, facilitando a sua contratacdo ainda mais.

2 CARNEIRO et al., 2006, p. 23.

% “Ter o melhor conhecimento do mercado, entender em profundidade as necessidades e os desejos do
consumidor, obter vantagem competitiva sustentdvel, ter um posicionamento tinico e exclusivo para 1
produtos e servicos sdo o melhor dos mundos para qualquer empresa, nio é mesmo?” (PINHEIRO,
Roberto Meireles et al. Comportamento do Consumidor e Pesquisa de Mercado. 3. ed. 3. reimp. Rio
de Janeiro: FGV, 2008. p. 64.)

26 Ibidem, p. 44.
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Uma outra vantagem da utilizacao da rede mundial de computadores para
comercializar microsseguros é a de:

Criar vinculos de méao dupla, de longo prazo, fazendo que compradores
se tornem clientes e depois se transformem em defensores da marca sao
atributos de sucesso e medidores de resultados nas estratégias de vendas
atuais. Para tal, temos que estabelecer métodos, processos e emocgao,
transformando as vendas em uma experiéncia agradavel.”

Sobre transformar a venda numa experiéncia agradavel, interessante se faz
destacar a licao de Drucker sobre o objetivo do marketing:

Pode-se considerar que sempre haverd a necessidade de vender. Mas o
objetivo do marketing é tornar supérfluo o esforco da venda. Mas o objetivo
do marketing é conhecer e entender o cliente tao bem que o produto ou
servico seja adequado a ele e se venda sozinho. lgualmente, o marketing
deveria resultar em um cliente disposto a comprar. A Unica coisa necessaria
entdo seria tornar o produto ou o servico disponivel.®

O “C”" da comunicacdo com o cliente equivale a experiéncia agradavel da
aquisicao de uma ou mais apélice de microsseguros, utilizando-se de recursos
do marketing para atingir este objetivo.

PRACA

O Brasil é um pais continental, com cinco regides bastantes distintas umas
das outras. E como se fosse um mercado global devido as suas proporcoes e
distingdes culturais:

Agora, o cendrio estd pronto: ontem, isolado numa pequena metade
do mundo, hoje o mercado reina como senhor absoluto em toda parte,
assegura a vitéria do consumidor sobre o produtor, do poupador sobre
aquele que faz empréstimo, do empresario sobre o funciondrio publico.
Mundializagao, globalizacao, internacionalizagéo, todos nao passam de
nomes codificados para a nova lei da gravitacdo econdmica, para o rei
mercado. Ele é assimilado, em ordem decrescente de importancia, pela
onipoténcia dos mercados financeiros internacionais, pela livre circulacado
das mercadorias e, Ultimo avatar, pelo livre comércio de produtos.?

Gracas as suas enormes diferencas culturais e distancia territorial, atuar
comercialmente de forma uniforme no Brasil &, as vezes, tao dificil como se a “
atuacao se desse com mercados internacionais. No entanto: Wy

[...] o reino do mercado que chega anda de par com um ciclo crescente de
desigualdades. E, finalmente, imprevistos culturais: surge uma tensdo entre
a tendéncia a uniformidade dos modos de vida e até dos pensamentos,

7 PINHEIRO, 2008, p. 20.
2 KIM; MAURBOGNE, 2005, p. 4.

2 MINC, Alain. As Vantagens da Globalizagdo. Tradugdo Maria Alice A. de Sampaio Doria. Titulo
Original: La mondialisation heurense. Rio de Janeiro: Bertrand Brasil, 1999. Copyright: 1997.
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nao condiz com o fim da Historia.>°

Levar o microsseguro a todos os brasileiros, como é a intencao do legislador,
serd uma tarefa drdua, mas nao impossivel. O marketing possui ferramentas
proprias para isso.

Praca corresponde ao ponto de venda (PDV) ou canal de distribuicdo. A sua
finalidade é disponibilizar o produto oferecido para venda. Quanto mais
forem as variedades de canais de distribuicbes, maior sera a competitividade
das sociedades seguradoras.

Como forca de venda, as sociedades seguradoras poderao se utilizar dos
corretores de seguros, devidamente habilitado na SUSEP:

Para o exercicio da profissdao de corretor, a legislacao exige a obtencao
prévia do titulo de habilitacdo, cuja obtencdo pressupde ao seu portador
0s conhecimentos necessarios para desenvolver condignamente o seu
mister, seja em qual ramo estiver habilitado.?'

A utilizacao de corretores de seguros na comercializacao dos microssegu-
ros € um enorme reforco na forca de venda, porque, além de numerosos e
distribuidosemtodos osrincdes do pais, tratam-se de profissionais qualificados
para a tarefa. As sociedades seguradoras podem se valer ainda do agente de
seguro para a comercializacao de suas apdlices.*?

Quanto maior a forca de venda melhor sera o resultado comercial.

Outra forca de venda passivel de ser utilizada e bem menos onerosa que os correto-
resde seguros e agentes de seguro é via internet, vez que ela”[...] estd mudando
a maneira como as pessoas trabalham, se relacionam e fazem negécio.”*

Quer parecer que ndo ha duvida quanto aos imensos beneficios proporcionados
as sociedades seguradoras que implementarem o e-commerce, porque “para as
empresas, a internet se traduz em melhor capacidade de servir ao cliente, com
a possibilidade de receitas crescentes com custos decrescentes. O oferecimento
de servicos e atendimentos nos sites apresenta diversas vantagens:”*

CONCLUSAO

O marketing, com todas as suas nuances, é ferramenta essencial para o sucesso
de qualquer negécio. Aproveita-lo e utilizd-lo com inteligéncia é o segredo do
profissional que domina as suas técnicas.

O mercado no qual o Projeto de Lei n® 3266 pretende levar o microsseguro,
com preco bastante acessivel para a camada da populagao menos privilegiada
do ponto de vista econémico, é imenso, magnifico.

0 MINC, 1999, p. 10.
31 NEVES, 2003.

32 CC. Art. 775: “Os agentes autorizados do segurador presumem-se seus representantes para todos os
atos relativos aos contratos que agenciarem.”

33 CATALANI, Luciane et al. E-commerce. 2. ed. rev. 2. reimp. Rio de Janeiro: FGV, 2008. p. 15.
34 Ibidem, p. 134.
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mundial no microcrédito, o que incentivou a criacao do microsseguros por la.

Além de se constituir num poderoso negécio econdmico para as sociedades
seguradoras que se dispuserem a opera-lo, proporcionando lucros aos seus
acionistas, gerando riqueza ao pais, 0 microsseguro deve ser visto como um
instituto de inclusao social.

Sdomilhdes de potenciais consumidores que estdo a margem de usufruir deste
beneficio econémico. Sdo pessoas avidas para ingressarem neste mercado. A
. tranquilidade social advinda do seguro traz paz de espirito. O segurado sabera
que na sua falta seus entes queridos terdo um respaldo financeiro; sabera que
em caso de sinistro o bem segurado sera indenizado.

O mix de marketing, constituido pelos 4Ps de produto, preco, promogao
e praca é fundamental para o sucesso da divulgacdo do microsseguro. Os
produtos potenciais a serem comercializados sdo prestamista, de vida em
~ grupo, acidentes pessoais e assisténcia funeral, com possibilidade da criacdo
de outras modalidades.

O mercado do microsseguro no Brasil é extremamente promissor, com um
' publico-alvo de cem milhdes de pessoas, integrantes das classes C, D, e E, o
que faz deste Projeto de Lei muito oportuno, por ser mais um instrumento
legal de inclusao social.
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MAIORIA

~ Com base em projecdes demograficas a partir do Ultimo censo, de acordo
com o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), o Brasil apresenta
atualmente uma populacdo de 192.304.735 habitantes. Essa quantia faz do
pais a quinta nacao mais populosa do planeta, ficando atras apenas da China,
india, Estados Unidos e Indonésia.

Em se tratando do produto securitario denominado “Microsseguro’, a parcela
da populagao-alvo potencial é estimada em mais de 100 milhdes de pessoas,
as quais ndo possuem acesso simples a protecao securitdria disponivel para as
classes média e alta. O mercado e o governo apostam na ampliacdo do acesso
¢ dessa camada da populacado a estes produtos.

Além da potencialidade de negécio, o Microsseguro também se revela como
um poderoso elemento de incluséo social e uma importante ferramenta de
protecao as pessoas de baixa renda (com ganhos mensais de até 3 salarios
minimos). Chama a atencao o fato de que a participacdo das chamadas“classes
de baixa renda’, no mercado de consumo, chegam a representar 65% dos lares
brasileiros, movimentando algo em torno de 512 bilhdes de reais por ano.

E grande o espectro de produtos aplicaveis aos Microsseguros, envolvendo
coberturas que véao do auxilio funeral a protecado para pequenos negdcios. O
volume de prémios comercializados deve somar, ao montante do mercado
securitario atual, um volume entre R$ 40 bilhdes e RS 50 bilhées anuais.

. A iniciativa governamental na direcao da sedimentacdo da inclusdao da
populacdo de baixa renda provavelmente ocorrera através do programa
Bolsa Familia, cujos participantes deverdo ter incluso no beneficio, ja a partir
deste ano, um Seguro Funeral que, de acordo com calculos preliminares da
SUSEP, custaria R$ 1,00 por participante e garantiria cobertura estimada em
R$ 1.700,00.No ano seguinte, as classes C e D teriam disponivel o microsseguro
orientado a cobertura de impactos financeiros, tanto no ambito das pessoas
fisicas como para pequenos empreendimentos. Como forma de facilitar
a instalacdo destes produtos, o Ministério da Fazenda e a Receita Federal
estudam a possibilidade de reducdo do IOF e do PIS como ferramenta de
incentivo a participagao das Seguradoras.

Como exemplo de experiéncias bem sucedidas orientadas na direcao de
produtos de baixo custo - ou seguro popular, podemos citar os “Seguros
Massificados’, oferecidos por meio de formas de contratagdo e pagamentos
. simplificados, utilizando como meio as faturas das concessionarias de servicos
publicos (dgua, luz, correios) e redes varejistas. Ndo podemos deixar de citar,
também, os canais de distribuicdo como bancos, internet, tele-atendimento
e casas lotéricas, sem esquecer a venda a varejo, a qual consegue de forma
ampIa atingir simultaneamente todas as classes de consumo.
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~ =7 _ "7 popular” Segundo a Comissao Consultiva de Microsseguros do CNSP, o termo
“seguro popular” é usado para produtos massificados e de baixo valor. “No
entanto, popular ndo é o mesmo que microsseguro ja que este ultimo visa
familias de baixa renda, enquanto o seguro popular é para todos os tipos de
clientes e apenas significa seguro de pequena monta”.

Assim: “Microsseguro é a protecdo securitaria fornecida por entidades
autorizadas a operar no pais, que visa, primordialmente, preservar a situacao
socioecondmica, pessoal ou familiar da populacdo de baixa renda, contra
riscos especificos, mediante pagamentos de prémios proporcionais as
probabilidades e aos custos dos riscos envolvidos, em conformidade com a
legislacao e os principios de seguro globalmente aceitos.”

Ha certo consenso na afirmativa de que a ordem de comercializagdo para
produtos de microsseguro se inicia na carteira de Vida, e que os passos
seguintes sao as carteiras de seguro Residencial e Automovel, baseado o
argumento em que estas sao as maiores deficiéncias relativas ao consumo
securitario pelos brasileiros inseridos neste segmento e, da mesma forma, os
focos mais relevantes para uma campanha ordenada de vendas.

|

Paralelamente a estes produtos, temos os titulos de capitalizacdo, que podem
estimular o consumo, de forma isolada ou agregada, por meio de seu apelo ludico.
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De qualquer forma, ha problemas atuais a serem tratados neste processo,
quais sejam: a pequena margem de folga monetaria no segmento econémico
alvo para o consumo de produtos de seguro combinada com os (ainda) altos
custos, a baixa cultura do seguro, o desrespeito ao contrato de seguro, a
ineficiéncia dos canais de distribuicao, a atual (e alta) carga tributaria e o baixo
incentivo fiscal as Seguradoras, a burocracia, a fraude e afalta de divulgacdo do
produto “seguro” de forma institucionalizada, gerando falta de transparéncia
e a pequena convicgao das pessoas quanto aos seus beneficios.

-
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Aparentemente as solugdes passam, inicialmente, pela divulgacao ampla do
seguro, pelo esclarecimento adequado no ato da compra, pelo resgate da
confianca e pelo suporte de campanhas de divulgacao eficientes, globais e
institucionalizadas. O resultado destas acdes produzira quantidade e qualidade.

Na avaliacdo do governo, a aplicacao de um marco regulatério do Microsseguro

passa por medidas que devem ser simples e de facil entendimento, com !; i
pagamento dos beneficios de forma rapida - necessitando por isto a criacdo
de mecanismos que protejam essas operacdes das fraudes — e, ainda, analisado .7 &

maneiras pelas quais se podera atuar nesse mercado, considerando a acdo de
empresas especialistas no segmento, ou entédo, contabilizando de forma aparta-
daasgarantias cobertasnoregistrodascompanhias que explorarem o segmento.
H3, ainda, a avaliacdo dos aspectos de distribuicdo do produto, que devem
prever a criagao de canais acessiveis a populacao de baixa renda, semelhante
aos correspondentes bancarios, como por exemplo o cadastramento de
microcorretores. A acao dos corretores tradicionais, também, sdo um caminho a
necessaria capilarizacao que propiciara a desejada escala de vendas.

o -
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E possivel e desejavel a oferta dos produtos com preco justo do risco,
adaptabilidade as necessidades securitarias dos grupos-alvo, observacao de
padrdes éticos de comercializacdo e transparéncia na apresentacao, gerando 2
todos estes fatores a sinergia necessaria para o incentivo do consumo do
seguro e harmonia entre os players de mercado, objetivando a materializacao
dainclusao e atendimento das necessidades do mercado de microsseguros.
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O projeto de Lei n° 3266 de 2008 dispde sobre a criacdao das sociedades
seguradoras especializadas em microsseguros e dos corretores de seguros
especializados. Serdo, portanto, seguradoras especificas operando
exclusivamente com microsseguros, considerada nova modalidade de seguro
onde se enquadram todos os planos de seguros com prémios mensais nao
superiores a RS 40,00 (quarenta reais).

O tema microsseguro ja vem sendo debatido pelo mercado segurador ha
pelo menos 5 anos, confundindo-se em conceito com o seguro popular que
. jaexiste, sendo operado até em grande escala por algumas seguradoras.

O “seguro popular” é usado para designar produtos massificados com
importancias seqguradas e prémios de pequeno valor, porém atinge a todos
os tipos de consumidores. J& o microsseguro destina-se a cobertura de
necessidades especificas das familias de baixa renda e, por conseguinte,
também terd prémios e valores de cobertura pequenos.

Nesta linha de atingir as classes C a E, a Susep desde 2004, com a Circular n°
267, instituiu norma padronizada para seguro de vida em grupo popular e em
2005, com a Circular n° 306 sobre seguro popular de automdveis, sinalizou
interesse em ampliar o espectro consumidor de seguros para estaimensa faixa
de consumidores, que agora com a melhora de seu nivel de renda, podera ter
acesso a importante protecao do seguro.

Todo este movimento para implantagao do microsseguro insere-se num
contexto mais amplo referente a microfinancas. Isto vem sendo um sucesso
em paises pobres e emergentes, tendo o inicio deste forte crescimento na
economia da India.

Portanto, com a ampliacao do crédito, do seguro e da poupanca nas popula-
¢oes de baixa renda, é possivel uma melhor justica social e mais acesso aos
bens de consumo, permitindo assim a dinamizacdo da economia do pais.
Desta forma nao s os seguros, como também os titulos de capitalizacao terdo
espaco nesta imensa populacao de mais de 100 milhdes de habitantes.

O microsseguro, ao cobrir necessidades da populacao de baixa renda, passa
a ter caracteristica de assisténcia social e seu incremento pode comecar pela
insercao no Bolsa Familia e em outros programas sociais do Governo Federal
Consult para esta grande parcela da populacdo, o que daria uma forte alavancada para

Diretor ilei ' acultura do seguro nesta massa de até entao desprotegidos.
de Atu

Heitor

Quanto as questdes técnicas e operacionais deste seguro, estas deverao ser
bem planejadas e equacionadas para massificacdo, de modo a viabilizar o
custo dos produtos.
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Primeiramente a legislacdo nao deverd limitar a criatividade das seguradoras
que vierem a operar com a especializacao em microsseguros. Produtos
padronizados nem sempre sao a melhor solucdo, pois a dinamica de mercado

necessita de diversificacdo, ndo sé para atingir os objetivos dos consumidores
como também os seus resultados operacionais.
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Hoje o mercado de seguro estd separado em dois grandes grupamentos:
o de “danos” e o de “vida" Supde-se que as seguradoras especializadas em
microsseguros venham a operar nas duas vertentes. Como o prémio é baixo,
os custos devem ser bem estruturados, a comecar por uma boa avaliacdo de
risco, descrito e analisado em toda sua amplitude com estudos atuariais da
tarifacdo do prémio puro e a insercdo de carregamentos de forma maddica.
Portanto, ha necessidade de bem identificar os canais de comercializacéo,
sendo os planos coletivos sempre os preferenciais, pois terao margem para
corretagem. Os planos individuais dificilmente serao atrativos aos corretores.
J& propala-se duas novas figuras no processo de comercializacdo dos
produtos de microsseguro: o “corretor de microsseguro” e o “correspondente
de microsseguros’, este inspirado na experiéncia do Banco Central com os
correspondentes bancérios, que facilitard a regulacdo das relagdes entre
consumidor, seguradores e canais de distribuicao.
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Idealiza-se a cobranca do microsseguro embutida em contas telefénicas,
de luz, dgua e outros cartdes, como hoje ja é usual nos seguros em geral.
Porém, nestes casos é importante a questdo da regularidade do pagamento
das contas para garantia do direito as indeniza¢bes, assim como a perfeita
identificacdo da cobranca em relacdo a cobertura e nos casos de seguro
de vida o segurado serd o titular da conta, que nem sempre é quem paga.
E importante a equilibrada insercio de caréncias, franquias e outros
mecanismos técnicos no desenvolvimento dos produtos de modo a evitar
ou pelo menos minimizar as fraudes. Portanto, diante destas questées, um
aspecto técnico relevante que terd de ser bem equacionado é a “subscricao”
do seguro e suas consequéncias. Enfim, tudo isto gera custos da seguradora e
justamente sao estes custos administrativos de implementacdo e manutencao
do microsseguro que a OIT (Organizacao Internacional do Trabalho), mesmo
com forte interesse no desenvolvimento desta forma de seguro no Mundo,
tem identificado como grandes dificuldades.

-

Logo, para que o microsseguro possa Vir a ser um sucesso nacional é
importantissimo que sejam simplificadas as exigéncias das seguradoras
quanto ao cumprimento de detalhadas informacées ao Orgao Fiscalizador,
restringindo-se neste caso aos dados globais da apdlice e ndo individualiza-
dos, particularmente nos estudos e avaliagdes atuariais.

1
Um bom inicio para as operacdes seria a implantacao do microsseguro ‘%
nos programas sociais dos Governos de forma automatica de modo a
iniciar a partir dai um processo educativo do seguro nas classes de baixa ,
renda.
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egulacao de Sinistros

- Tenho lido artigos sobre esse importante tema que passou a fazer parte de
nosso mercado — Microsseguro. Fica claro que muitos pontos cruciais ainda
precisam ser definidos para que possamos viabiliza-lo como negdcio. Por se
tratar de algo novo nao poderia ser diferente.

Talvez o primeiro ponto seja justamente entendermos que se trata de um
negdcio. Digo isso, pois vejo que se fala muito sobre ser um instrumento de
inclusao social e que ajudaria as camadas mais pobres. Sem duvida que é, mas
antes precisa ser um negocio possivel, pois serao operados por empresas, ou
seja, é necessario definir quais sdo os produtos, forma de comercializacao e
finalmente a de entrega. E essa operacao deve dar resultado financeiro.

Estamos falando de um publico-alvo muito mais exposto a determinados
riscos do que o normal, e que também tem menor capacidade de recuperagao
quando esses riscos se tornam realidade. Estamos falando de um publico-
alvo que representa, no Brasil, um mercado de varios bilhdes de doélares e
no mundo chega a trilhdes. Sem duvida é uma nova e importante etapa em
nosso mercado.

Assim como as inovagdes que deverao ocorrer para a comercializacao desse
produto, a regulacdo e liquidacdo dos sinistros também deverao ser ageis
e com baixo custo; afinal estamos falando de uma operacdo volumosa com
prémios e indenizagdes de valores bem reduzidos. Lembro que regulacao de
sinistro é um processo administrativo pelo qual a seguradora verifica as causas
. e as consequéncias de um evento, em face de um pedido de indenizacdo
de um cliente, visando apurar o valor do prejuizo e documentar de forma a
possibilitar a entrega do produto - indenizacdo.

Entendo que na operacao do microsseguro, o processo de regulacdo e
liquidacdo, serd em sua grande maioria, documental, ou seja, os sinistros serdo
atendidos com agilidade baseados em documentacao simples fornecida pelo
segurado. Talvez o desafio seja criar processos que, a0 mesmo tempo em
que sejam simplificados também ndo oferecam muitas facilidades para os
fraudadores de plantao.
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