Legismap Roncarati
Na contramao dos seguros de vida, auxilio funeral cresce 22% em 2014

Por Pedro Garcia

Embora sejam produtos de baixo valor (podem custar até R$ 30 anuais), os microsseguros,
"produtos populares" voltados para baixa renda, sao aposta do mercado com venda em escala

Na contramao dos seguros de vida, que apresentaram retracdo de 6% no volume de prémios, o
montante arrecadado com auxilio funeral, considerado carro-chefe dos microsseguros (ou seguros
populares), cresceu 22,2% no primeiro semestre deste ano.

Voltados para as classes C, D e E, os microsseguros sao considerados uma aposta do mercado de
seguros, que vé nesse nicho da populacdao uma grande quantidade de consumidores potenciais.

Balanco da Federacao Nacional de Previdéncia Privada e Vida (Fenaprevi) aponta que enquanto nos
primeiros seis meses do ano passado 0s prémios pagos as seguradoras pelos seguros de vida
(individual e coletivo) foram de R$ 5,5 bilhdes, no mesmo periodo deste ano o montante caiu para
R$ 5,2 bilhdes.

Ja os prémios de auxilios funeral saltaram de R$ 126,7 milhdes para R$ 154,8 milhdes nos mesmos
12 meses - embora tenha sido regulamentado em 2010 e liberado para comercializacao em 2013,
0s seguros populares ja eram oferecidos antes do marco regulatério.

Custo-beneficio

Segundo o consultor de atuarias e professor da Fundacao Instituto de Pesquisas Contabeis,
Atuariais e Financeiras (Fipecafi), Newton Conde, embora possuam valor baixo - chegando a custar
até R$ 30 anuais, dependendo da instituicao -, os seguros populares trazem rentabilidade para as
seguradoras a partir das vendas em escala.

"Sao vendidos para grupos de pessoas. Quando o seguro é maximizado, a empresa pulveriza o
risco", disse o professor. "Como a sinistralidade é baixa, a arrecadacao é bem maior do que os
gastos, e a empresa consegue se capitalizar", completou.

Os dados da Fenaprevi mostram que, do total arrecadado com auxilio-funeral, 95,2% dos prémios
foram pagos com vendas coletivas - ou seja, para grupos de pessoas.

"As empresas fazem um fluxo de caixa, estimando com quantos anos cada membro da familia
segurada vai falecer, e trazem tudo isso para valor presente. Avaliando as arrecadacoes ao longo
dos anos e as indenizacbes, o microsseguro é vantajoso para as empresas do ponto de vista
financeiro", observou Conde.

Divulgacao

Para o professor e coordenador do curso de graduacao da Escola Nacional de Seguros, José
Varanda, os microsseguros - ndo apenas o auxilio funeral, mas seguros residenciais e
odontoldgicos, entre outros - sdo o futuro do mercado de seguros e uma necessidade da populacao
de baixa renda.

Ele avaliou, no entanto, que existem dois principais entraves para a entrada do produto nessa
parcela da populacao: a prépria renda das familias e a falta de conscientizacdo da importancia do
seguro.

"Na classe D e E, principalmente, a renda esta voltada, quase que em sua totalidade, para
alimentacao ou obras de extrema necessidade, como reforma dos barracos", afirmou Varanda.
"Entdo, eles direcionam a renda para sobrevivéncia imediata, e ndo pensam em seguros",
completou.
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De acordo com os especialistas, por existir uma baixa conscientizacdo da importancia de seguros
no Brasil, o maior desafio para as seguradoras se infiltrarem nesse nicho da populacado é a forma de
distribuicao do produto.

Varanda avaliou que, se bem trabalhado, os prémios dos microsseguros devem crescer mais que 0s
seguros tradicionais "desde que as empresas busquem seguros realmente necessarios para a
comunidade, nao somente aqueles produtos para ficar na prateleira".

Venda conjunta
Conde observou que, de certa forma, as empresas do ramo funerario ja ofereciam auxilio funeral de

forma conjunta a venda de timulos e outros servicos, antes de o produto ser considerado um
seguro.

"O que aconteceu foi que as grandes empresas resolveram oficializar o produto como seguro",
afirmou. "O objetivo principal é vender o timulo, mas as empresas acabam oferecendo o pacote",
completou.

Segundo o professor, a parceria entre as empresas que oferecem servicos funerarios e as
seguradoras podem ser um forma de divulgacdo e disseminacdo do auxilio funeral.

Bolsa Familia
Para Varanda, uma ideia para disseminar os microsseguros entre a populacao de baixa renda seria
atreld-los a programas sociais, como o Bolsa Familia - em 2009, o governo idealizou integrar o

auxilio funeral ao programa.

"A ideia é genial, se a familia receber R$ 100 e tirar R$ 2 para o auxilio funeral, ja é suficiente. O
Bolsa Familia deveria, inclusive, ser atrelado ao seguro de vida em grupo", afirmou o professor.

Conde avaliou que, até que as pessoas se conscientizem sobre a importancia dos seguros, a venda
junto ao Bolsa Familia é uma opcao vidvel, desde que seja feita de forma transparente.

Fonte: DCI, em 24.09.2014.
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