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Universal Life é a aposta do setor para a grande virada do seguro de vida

Por Marcia Alves

Para seguradores, corretores e entidades da area, novo produto que combina a constituicao de
provisao com o seguro de vida tradicional tem enorme chance de sucesso. A expectativa é ampliar
significativamente a venda de seguro de vida no pais e, em pouco tempo, romper a barreira da
baixa penetracao.

E grande a expectativa do setor de seguros em relacdo a regulamentac&o do Universal Life,
produto hibrido que combina plano de acumulacao (nos moldes do VGBL/PGBL) com o seguro de
vida tradicional, além de dispor de flexibilidade para a customizacao de coberturas e de prémios.
Seguradoras, corretores de seguros e entidades da area acreditam gue o novo produto tem
potencial para ampliar significativamente o volume da carteira de seguro de vida no pais. Por
enquanto, a Susep ainda estd trabalhando sugestdes para a proposta de regulamentacao via
consulta publica, mas a previsao é de que até o final do ano o Universal Life esteja disponivel nas
prateleiras das seguradoras.

Edglei Monteiro, superintendente de Seguros Vida da Yasuda Maritima, prevé grande expansao do
ramo Vida a partir da oferta do Universal Life. “Com a chegada desta nova opgao, o leque de
produtos na linha de seguro de pessoas fica bem completo. Eventualmente, poderemos
desenvolver novas coberturas neste e em outros produtos, que acompanhem as necessidades das
pessoas em funcdo das evolucdes tecnolégicas, mudancgas climaticas e qualidade de vida, entre
outras. Mas creio que o principal ganho desse produto para o mercado é o atingimento das pessoas
que hoje ndo fazem seguro de vida por ndao verem um beneficio palpavel”, diz.

Os corretores de seguros também apostam em novas oportunidades geradas pelo produto. Um
deles é Josusmar Alves de Sousa, coordenador da Comissao de Vida, Previdéncia e Capitalizacao do
Sindicato dos Corretores de Seguros de Sao Paulo (Sincor-SP), que confia no grande crescimento do
seguro de vida, a partir do “boom” que, prevé, havera no seguro nos préximos 25 anos. “O Vida
Universal serd uma grande oportunidade para os corretores de seguros, ainda mais no momento
atual, em que comeca a existir um despertar para o ramo de Pessoas por parte das principais
seguradoras, que j4 comecaram a investir no segmento”, diz.

Para Armando Vergilio dos Santos, presidente da Federacdo Nacional dos Corretores de Seguros
(Fenacor), o Universal Life serd capaz de alcar o seguro de vida a um novo patamar no mercado
brasileiro, gerando reflexos nas vendas e no volume de receitas apuradas. “Creio que os primeiros
resultados positivos poderao ser registrados em curtissimo prazo”, prevé. Segundo ele, o novo
seguro é também um nicho que podera abrir uma nova e excepcional janela de oportunidade para
o corretor de seguros.

As oportunidades serao maiores, segundo o dirigente, para os corretores que se especializarem na
venda de seguro de vida. “O corretor de seguros podera oferecer uma plena consultoria ao cliente,
explorando caracteristicas do Universal Life, como, por exemplo, a possibilidade de o segurado até
mesmo participar do resultado apurado com a aplicagao financeira das reservas, entre outras
novidades”, afirma.

Nesse aspecto, a Fenacor dedica especial atencdo a regulamentacao da figura do agente. “A
regulamentacao deve ser feita por lei e ndo por norma do CNSP, porque o assunto é muito
complexo. E preciso pensar no consumidor, que pode ser prejudicado se ndo houver a devida
supervisao e efetiva fiscalizacao preventiva dos mais de 120 mil agentes que podem surgir no
mercado apds a regulamentacao. Quem vai fiscalizar esses agentes?”, diz.

Demanda da populacao

Bem-sucedido em outros paises desde a década de 80, época em foi criado, o Universal Life
demorou a aportar no Brasil. Em 2000, j& se falava que a regulamentacado seria realizada em breve,
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mas somente neste ano foi o dado o primeiro passo. Na visao do presidente eleito da Federacao
Nacional de Previdéncia e Vida (FenaPrevi), Edson Franco, ndo se trata de atraso do mercado de
seguro de vida no pais, mas do ambiente social e econémico necessario para o desenvolvimento de
um novo produto na area. “A demanda surge a partir da conscientizacao da populacao em relacao
a necessidade de protecdo. Percebendo que ja havia essa demanda, o mercado tratou de
aperfeicoar o arcabouco regulatério”, explica.

Edglei Monteiro, da Yasuda Maritima, concorda com Franco. “Uma grande expansao passa pela
questao cultural, que vem sendo trabalhada pelo mercado ao longo do tempo. A mudanca de
cultura da populacdao demoraria muito mais tempo sem as inovacdes dos produtos atuais. A
possibilidade de o segurado usufruir dos beneficios deste produto é uma condicdo impar em sua
atratividade”, diz.

Josusmar Sousa, do Sincor-SP, chama a atencao para outra caracteristica importante do Universal
Life, que se encaixa nas necessidades da populacao mais idosa em virtude da acumulacao de
reserva em longo prazo. “O Brasil estd se tornando um pais com uma populacao
predominantemente mais madura. Por isso, o fator longevidade ajudara na conscientizacao de que,
além de uma previdéncia privada, o consumidor possuird um seguro por acumulacao e provisao”,
diz.

Apesar do dificil momento econ6mico, Franco nao vé obstaculos a expansao do seguro de vida,
apés a chegada do Universal Life. Em sua opinido, o ramo possui todos os fundamentos necessarios
para sustentar o seu potencial no longo prazo, superando a baixa penetracao atual, calculada em
menos de 2% do PIB. Outra vantagem, a seu ver, é a possibilidade da oferta diversificada de
produtos que atendam as necessidades do consumidor de acordo com as fases de sua vida. “O
Universal Life € um produto atraente ao consumidor pela caracteristica do prémio constante e que,
por ser hibrido, tem também um apelo comercial bastante interessante”, diz.

Fonte: CVG-SP, em 12.02.2016.
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