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Educacédo financeira

Minoria tem
seguro no pais

Disseminacio de seguro aind:
¢ baixa no pais. O de carro sd
cobre um tergo da frota. Para
analistas, setor precisa criar
produtos para baixa renda

e investir em educacio
financeira. CADERND ESPECIAL
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SEGURO, A PROTECAO
AINDA PARA POUCOS

Setor discute os obstaculos para aumentar a presenca do servico. Educacao,
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cultura e renda sdo fundamentais para ampliar cobertura

A disseminaciio do seguro ainda é baixa
no Brasil. Até o mais comum, de carros,
alcanca s6 um terco da frota nacional, e
a parcela de casas protegidas se limita a
14%. As dificuldades para ampliar a co-
bertura no pais comegam jd na educa-
¢ao formal, numa cultura menos volta-
da para a prevencio e nos baixos salari-
os, que deixam pouco espaco no orga-
mento das familias para gastar com se-
guro. Essas questoes foram debatidas
no seminario “O comportamento do
consumidor de seguros e os desafios da
inclusao, feito pela Confederagdao Naci-
onal das Seguradoras (CNseg) em par-
ceria com O GLOBO:

— Ainda nao somos vistos como um
setor estratégico, a exemplo do que
ocorre em paises mais desenvolvidos.
Em todo o0 mundo, entretanto, o grande
desafio para o seguro é ser mais bem
compreendido por seus consumidores
— afirmou Marcio Coriolano, presiden-
te da CNSeg.

O servigo tem peso relevante no Pro-
duto Interno Bruto (PIB). O volume de
prémios pagos chegou a R$ 425 bilhoes,
equivalentes a 6,5% do PIB, e as reser-

vas para garantir indenizagoes quando
o beneficiario precisa usar o seguro so-
mam R$% 1,2 trilhdo, mas s6 24% da po-
pulacido tém seguro-satide e 13% inves-
tem em previdéncia privada.

Especialistas acreditam que, além
da renda — metade dos trabalhadores
brasileiros ganhava menos do que um
saldrio minimo em 2017 —, hd um ofti-
mismo da populacgdo, que ndo gosta
de pensar em perdas, ndo incluindo,
portanto, o seguro nas suas despesas.
Isso, apesar da tranquilidade que ele
proporciona, como lembrou Renato
Campos, diretor da Escola de Seguros:

— Temos que tornar mais clara a ideia
de que uma pessoa que compra um se-
guro de automaovel e ndo sofreu aciden-
te de carro usou esse seguro durante
um ano. Ele comprou tranquilidade pa-
ra sair com o automavel e deixa-lo esta-
cionado na rua. Precisamos explorar
mais esse viés. Usa-se o seguro, sim, ha-
vendo ou nao um sinistro.

Especialistas destacam ainda a neces-
sidade de criar produtos mais acessiveis
para a populacio de baixa renda, a que
mais precisa do seguro. e
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VULNERAVEL, CONSUMIDOR DE BAIXA
RENDA TEM POUCO ACESSO A SEGURO

Setor estuda alternativas mais baratas e adequadas ao perfil desse

cliente, que mais precisa de protecao. Ha ainda o desatio cultural

Ainda que os consumidores de renda
baixa sejam mais vulneraveis e os
mais expostos a acidentes e doencas,
o Brasil € um pais cuja cultura remete
para o seguro como um servico de lu-
x0. Iss0 ocorre, principalmente, por-
que para metade dos trabalhadores
brasileiros a renda média — fator de-
terminante para a contratacio desse
tipo de protecio — é inferior a um sa-
ldrio minimo. Encontrar solugdes pa-
ra incluir essa parcela da populaciao
na rede de seguros privados foi o tema
do painel “0s desafios da inclusdo se-
curitiria em um pais de renda média"

— Temos de mudar a mentalidade
de que seguro é servigo de luxo. Quem
estd na base, na linha da pobreza, pre-
cisa mais do que os outros porque os
riscos e consequéncias sido maiores.
Ele esta mais sujeito & violéncia, a per-
da de emprego com carteira e, geral-
mente, tem uma casa, Wn Carro preci-
rios. Na América Latina, os problemas
de saide sdo os principais responsa-
veis pela entrada de pessoas na pobre-
za, logo, um seguro é altamente ne-
cessdrio para essa populacio. E preci-
50 nao so educar, mas criar uma cultu-
ra de seguros — afirmou o palestrante
Marcelo Neri, economista e diretor do
FGV Social.

JOVENS E INFORMAGAD PELO CELULAR
Neri ressaltou que um caminho possi-
vel para transformar essa cultura sdo
0s jovens de ensino médio, que po-
dem servir como ponte para a educa-
¢do financeira dos pais, principal-
mente por meio de jogos e outros apli-
cativos que possam ser acessados pe-
lo telefone celular. Os dados mais re-
centes do IBGE, referentes a 2017,
maostram que 93% dos lares brasileiros
tém o aparelho, e 70% das familias
acessam a internet. Ele pondera, po-
rém, que ha regionalismos que preci-
sam ser considerados:

— Sdo Paulo ¢ a meca dos seguros
no pais e nio é porque a renda e o ni-
vel educacional sao maiores. E algo
cultural. Esse tema, educagao e segu-
ros, € importante, e € preciso levar em

conta gue tem uma questdo cultural
que transcende a renda, porque & re-
sultado da educagdo somada a experi-
éncia de vida que a pessoa carrega.

Carlos de Paula, diretor de Supervi-
sd0 de Conduta da Superintendéncia
de Seguros Privados (Susep) — drgao
responsdvel pelo controle e fiscaliza-
ciao dos mercados de seguro, previ-
déncia privada aberta, capitalizacio e
resseguro — destacou gque o setor esta
empenhado em oferecer produtos
que atendam as necessidades e cai-
bam no bolse dessa parcela da popu-
lagdo, como 0% Microsseguros e segu-
ros inclusivos.

— Sem inclusio, continuaremaos pro-
duzindo servicos so para as classes A e B
eaumentando a desigualdade. Temos de
pensar que tipo de pais queremos. O mi-
mern de contribuintes para o regime ge-
ral da Previdéncia caiu porque o nimero
de trabalhadores informais passou o dos
com carteira de trabalho no Brasil. Isso
acendeu um sinal vermelho para nos —
disse Paula.

PRODUTOS ESPECIFICOS PARA INCLUSAD
Ele citou a circular do microsseguro, o
normativo que trata do seguro popular,
e as novas regras do seguro-funeral co-
mo medidas relevantes para ampliar a
protecio da populagido que mais preci-
sa contar com a cobertura, E deu como
exemplo o seguro-funeral:

— Uma senhora de uma comunidade
teria de desembolsar R$ 3 mil em caso
de morte de um familiar, quando pode
pagar entre R$ 7 e R$ 12 por més para
ter uma cobertura de até R$ 10 mil. Nao
resolve a vida dela, mas diminui o im-
pacto da perda e evita que ela tenha de
pedir dinheiro emprestado a vizinhos,
Esse seguro-funeral é exemplo de su-
cesso nessa camada da populagio —
disse o diretor da Susep.

SERVICOS ADEQUADOS AD CLIENTE

Hi dois tipos de produtos especificos
para a inclusao desses consumidores: o
microsseguro, que tem foco na popula-
¢do de baixa renda, e o seguro inclusi-
vo, que contempla os excluidos e os su-

batendidos. Aléem disso, existemn os se-
guros massificados, com abrangéncia
maior, mas cuja mensalidade ou o cha-
mado prémio é de baixo custo; como o
seguro de cartio de crédito, que pode



Fundacéo Getulio Vargas
Tépico: FGV Social

2%

dos trabalhadores brasileiros tinham, em
2016, renda média real mensal estimada
em R$ 747, inferior ao salario minimo
daguele ano, que era de R$ 880

0%

era a parcela de lares brasileiros com
acesso 4 internet, em 2017 Um dos
principais meios de conexio & o celular,
canal que pode ser usado para a promogao
da educagdo financeira

(0 milhdes

de pessoas fazem parte de cadastros
tnicos da esfera publica, meio pelo qual
séo concedidos beneficios sociais. E essa
populagio que precisa ser incluida no
mercado de seguros

14 milhdes

de familias foram beneficiadas pelo Bolsa
Familia em maio deste ano, segundo o
Ministério de Desenvolvimento Social

2007

&a chance de pessoas com ensino superior
terem cobertura de algum tipo de seguro
em relagio a um analfabeto funcional

158

anos é a expectativa de vida dos
brasileiros, segundo o dado mais recente
do IBGE, referente a 2016, um acréscimo de
trés meses e 1 dias em relacioa 2015 e de
30 anos em relagio a 1940
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ser feito por qualquer um, independen-
ternente da renda.

Regina Simdes, coordenadora regional
paraa América Latina da Access to Insu-
rance Initiative(AZ2ii), instituicio que re-
1ine mais de 200 entidades como a Susep
em todo o mundo, destacou que a inclu-
san da populacio de baixa renda no
mercado de seguros precisa ser efetiva.
Isso significa, explicou, por definigio in-
ternacional, "a entrega conveniente e
responsdvel de servigos que respondam
s necessidades de consumidores finan-
ceiramente excluidos a um custo vidvel
para os clientes e sustentdvel para os
provedores’

— Ainclusdo financeira nio é simples-
mente ter conta banciria, mas tem que
saber porgque tem. Em relacao ao seguro,
o beneficidrio tem de saber o que ele estd
cobrindo. Vender seguro de renda para
um aposentado, que ji tem essa garan-
tia, ndo ¢ inclusio, Esse movimento s é
possivel com a oferta de produtos ade-
quados e de preco justo — explicou Re-
gina, que ainda sugeriu que pequenas e
médias empresas também sejam alvo
desse processo.

Segundo Carlos de Paula, para ex-
pandir esse mercado, a atual gestio da
Susep estd ancorada em trés pilares:
desburocratizacio, melhoria continua
da supervisio e fomento do mercado.

PARCERIA ENTRE PUBLICO E PRIVADO
Ainda que a renda seja uma barreira, Neri
ressaltou que, no Brasil, o caminho para
se chegar & parcela mais pobre da popu-
lacio jd estd pavimentado, tendo em vista
a existéneia dos cadastros inicos da esfe-
ra publica, meio pelo qual sao concedi-
dos beneficios sociais, e que possibilitam
identificar quem sdo e onde estio essas
familias. O niimero de lares beneficiados
pelo Bolsa Familia chegou perto de 14
milhdes em maio. Segundo Neri, esses
cadastros sio compostos por 70 milhoes
de brasileiros. Ou seja, um tergo da popu-
lagio se encaixa nesse perfil de maior vul-
nerahilidade financeira e social.

— Mais do que um diagndstico, te-
mos um caminho pavimentado para
chegar ld. Vocé sabe quem sdo os po-
bres, e o caminho é usar experiéncias
locais. Os governos municipais coletam
o5 dados que alimentam o banco fede-
ral. Entao, deve-se partir para parcerias
entre o piblico e o privado, fazendo
programas locais — sugeriu Neri.

Para o diretor do FGV Social, essa in-
clusio também passa pela contratacio
de seguros para a implementagio de
politicas pablicas.

— Sou defensor de meta social e ges-
téo por desempenho em todos os cam-
pos de politicas piiblicas. Numa escola
onde os alunos aprendem mais, os pro-
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fessores merecem um prémio maior,
mas esse sistema quebra quando vocé
tem risco sistémico. E o caso de uma
inundacfio numa escola que estd sendo
avaliada. Isso afeta o desempenho dos
alunos, por ficarem sem aula, sem bibli-
oteca, E preciso ter um sisterna de seguro
para a politica publica funcionar. Mas is-
s0 Ndo € comum. (5 Seguros sao neces-
sdrios para o sistema meritocratico fun-
cionar bem — defendeu Neri.

BAIXA ESCOLARIDADE E DESAFIO

Para Regina, a educacdo formal é pré-
condigio para a contratagio de seguro
&, no Brasil, uma barreira:

— Nio podemos falar em educacio
financeira se temos baixo nivel de edu-
cagao formal, como € o caso do Brasil,
que tem um dos piores indices da Amé-
rica Latina. E muito ficil falar para os
5% mais ricos, mas e com os outros
95%, que muitas vezes tém dificuldades
de leitura e interpretagao? E dificil.

Segundo Neri, uma pessoa com ensi-
no superior tem 250% mais chances de
ter cobertura de seguros do que um
analfabeto funcional, com as mesmas
caracteristicas (raca, sexo, idade, regido
de moradia).

— O grau de escolaridade, quando
mais alto, ndo 56 dd condigoes de a pes-
soa pagar pelo seguro, mas de perceber
a importincia desse produto — com-
pletou o diretor da FGV Social.

Também desafia a expansio do setor
de seguros no Brasil um resiliente e até
surpreendente otimismo com a propria
vida, ainda que haja um persistente
pessimismo com o pais, ressaltou Neri.

OTIMISMO COMO TRAGO CULTURAL

O economista citou o Indice de Felici-
dade, produzido pelo Instituto Gallup.
A pesquisa pede a moradores de 160
paises para dar nota de 0 a 10 para a sua
satisfacdo com a vida daqui a cinco
anos. O Brasil foi o lider desse ranking,
com a nota média mais alta, de 2006 até
2014, ano em ue COMegou a crise eco-
nimica. E, mesmo com a recessio se
aprofundando nos dois anos seguintes,
o pais s6 caiu uma e depois mais trés
posighes nessa lista, para o guinto lugar
em 2017,

— Vender seguro é mais desafiante se
o consumidor é um otimista invetera-
do. E o brasileiro ¢ um otimista por na-
tureza — analisou Neri, lembrando que
uma maior percepgio de risco tornaria
o consumidor mais prudente e propen-
50 a4 compra de seguro.

O nivel de cobertura dos seguros so-
ciais piblicos, que sdo considerados
suficientes para atender &4 grande par-
cela da populagio, também & um limi-
tador da expansiio desse mercado. »
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“Temos de mudar a
mentalidade de que
seguro € servigo de
luxo. Quem esta na
base, na linha da
pobreza, precisa
mais do que os
outros porque 0s
rscos e as
consequéencias

sa0 maiores”

Marcelo Neri
Economista, diretor do FGY Social

“Sem incluséo,
continuaremos
produzindo
Servigos so para as
classesAeBe
aumentando a

desigualdade’

Carlos de Paula

Diretor da Superintend@ncia de
Seguros Privados (Susep)
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“Em relagao ao
seguro, 0 beneficiario
tem de saber o que
ele esta cobrindo.
Vender seguro de
renda paraum
aposentado, que ja
tem essa garantia,
nao e inclusao. Esse
movimento so é
possivel com a
oferta de produtos
adequados e de
preco justo’

Regina Simdes
Coordenadora para América
Latina da Access to Insurance
Initiative (AZii)

“Vender seguro &
mais desafiante se
0 consumidor & um
otimista
inveterado. E o
brasileiro € um
otimista por
natureza’

Marcelo Neri
Economista, diretor do FGY Social
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“E muito facil falar
para 0s % mais
ricos, mas e com oS
outros 95%, que
muitas vezes tém
dificuldades de
leitura e
interpretagéo?

E dificil”

Regina Simdes

Coordenadora para América
Latina da AZii
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EXPANSAQ
DEPENDE DE
RETOMADA
ECONOMICA

CNseg diz que melhora

no mercado de trabalho e
da regulacdo

impulsionariam ramo

Aumentar a cobertura de seguro num pais de
renda média, como é o caso do Brasil, & mais di-
ficil, principalmente depois de trés anos segui-
dos de recessdo e estagnacao. Marcio Serda de
Araujo de Corlolano, presidente da Confederacio
Nacional das Seguradoras (CNSeg), diz que, para
uma expansao maior do segmento, o setor de-
pende da retomada de emprego, renda e produ-
Ao, assim como da promocio de um ambiente
regulatdrio estivel. A educacio do consumidor e
dos corretores € outro caminho para tentar am-
pliar o mercado.

— A retomada de um circulo virtuoso, nio sd
para o setor de seguros, mas para todo o pais, vai
depender da retomada de economia, de que se
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destravem projetos de investimentos ¢ também
da recuperacio da renda — afirmou Corlolano.

Mas a baixa disseminacio do seguro entre os
brasileiros, nfio se resume a uma questao de ren-
da, avalia a doutora em Psicologia Social pela
PUC-SP Vera Rita de Melo Ferreira. Especializada
em comportamento economico, a psicologa diz
gue diferentemente do que acontece, por exem-
plo, nos EUA e na Inglaterra, nao temos uma cul-
tura de seguro:

— Temos a caracteristica da imprevidéncia. Po-
rém, nos paises onde ha a cultura da prevencgio,
de um modo geral, vé-se uma espécie de mana-
da, em que as pessoas nao tomam esta decisdao de
forma individual. E um hébito. Educacio e comu-
nicacio sao pilares para esclarecer e informar
corretamente, e, a partir dai, proporcionar uma
relagio de consumo sauddvel. O modo como sdo
apresentadas as informacoes afeta a avaliagio e a
decisio.

Diretor técnico da CNSeg, Alexandre Leal, diz
que outra forma encontrada pelo mercado para
reduzir a sensacio de que o seguro é um dinheiro
gasto por nada & agregar servicos aos produtos,
Por exemplo, a0 contratar o seguro residencial, o
cliente também tem direito a chaveiro 24 horas
ou limpeza de caixa d'dgua. O seguro-automavel
pode oferecer servigos em oficinas mecinicas
parceiras até a limpeza do automdvel, além de
descontos em estacionamentos e vantagens em
postos de combustiveis.

— Ao agregar outros servicos, voc tem a possi-
hilidade de uma aproximacio maior entre a segu-
radora e o cliente. Normalmente, assinada a apd-
lice, encerra o contato com o corretor. Esta é tam-
bém uma forma de aproximar a clientela do setor,
oferecendo este outro tipo de produto agregado
ao seguro — diz Leal.
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Ma avaliacio do economista José Marcio Camar-
go, professor da PUC-R], a estrutura da protecio
social brasileira, aliada 4 desipualdade de renda no
desestimula a busca pelo seguro, em especial por
aqueles que ganham abaixo do teto da Previdén-
cia Social, hoje em RS 5.200. Ele ressalta que o tra-
balhador formal no Brasil & forcado pelo Estado a
poupar todos os meses 11% do saldrio para a Pre-
vidéncia, somados aos 20% pagos pela empresa,
além de 8% de FGTS ao més também transferidos
pela empregadora,

— Por causa dessa poupanca forcada, esse assa-
lariado tem muita dificuldade de contratar um se-
guro-satide ou residencial. E um sacrificio que nio
tem efeito, jd que ndo tem retormo desse dinheiro.
Ninguém quer pagar para usar esse servigo, Por
outro lado, s6 quem ganha mais do que o teto da
previdéncia estatal, hoje em RS 5.200, tem interes-
se em contratar previdéncia privada para nédo ver a
renda cair na aposentadoria. E irracional quem ga-
nha até R$ 5 mil agora contratar previdéncia —
afirma Camargo.

CAPACITAGAO E FUNDAMENTAL
Outro aspecto cognitivo que prejudica a escolha
do seguro € a falta de familiaridade com o servigo e
a crenca exagerada de que a pessoa tem a capaci-
dade de resolver os problemas no momento gue
surgirem. Esse comportamento, diz Vera Rita,
vermn de um comportamento que dd prioridade ao
presente, um comportamento que vem da nossa
ancestralidade desde os tempos da caverna, A ex-
pectativa de longevidade aumentou, mas o com-
portamento humano, de maneira geral, ndo evo-
luiu na mesma velocidade, destaca a especialista:
— Continuamos olhando sd para o presente, para
a sohrevivéncia imediata, e nfio para a posterior. E o
nosso lado Homer Simpson, impulsivo, preguicoso,
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falando mais alto. Isso nos atrapalha na hora de ser
previdente, contratar um seguro.

Leal lembrou que o consumidor também muda
sua atitude ao contratar um seguro, ao adotar uma
postura mais descuidada em relagio ao bem, sem
se preocupar em manté-lo seguro. O dirigente
também citou a dificuldade que o consumidor
tem de avaliar se o valor a ser pago pelo seguro é
proporcional ao risco ao qual estard exposto.

— Temos que introduzir nas empresas técnicas
de como se vende esse negdcio, buscando novos
meios de atingir uma parcela maior da populagio
afirma o diretor da CNseg,

A capacitacio dos corretores de seguros para
além das técnicas tradicionais de venda é um dos
maiores desafios de wm setor, que precisa conven-
cer clientes otimistas por natureza e com dificulda-
des de mensurar riscos a pagar por algo que espe-
ram nunca ter de usar Vera Rita ressaltou a impor-
tincia de os cometores entenderem como a mente
humana funciona e combinar isso, na hora da abor-
dagem, com transparéncia e clareza na explicagio
sohre coberturas, exclusies, caréncias e franquias.

— E preciso alinhar os objetivos da seguradora
ans do consumidor, para que todos falem a mes-
ma lingua e tenham a melhor experiéncia possi-
vel. E dificil o momento de usar o seguro, pois quer
dizer que a pessoa ji teve um problema. Se, nesse
momento, ela tiver uma péssima experiéncia, dife-
rente daguilo que comprou, do que o corretor
vendeu, aquele cliente ji era — avalia Vera Rita.

Coriolano explica que o Programa Educacio
em Seguros tenta, justamente, melhorar a per-
cepcio ¢ a compreensio sobre o que é o servico.

— Um didlogo franco se faz necessdrio para
aperfeicoar problemas do setor em relacio a pro-
dutos, processos e relacionamento com a popula-
o, seja de consumidores de seguros, ou nao, e
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INFORMALIDADE AVANCA COM PRECO BAIX0, MAS SEM GARANTIA
Susep trabalha com

promotorias e policia
para combater falta de
protecdo a consumidores

A expansdo de um mercado paralelo ao de se-
guro ¢ motive de preocupaciio ndo s do setor,
mas também de entidades de defesa do consu-
midor e de drgaos do governo. Com pregos mais
acessiveis do que o seguro formal, verifica-se
um crescimento da demanda pelo servigo, que
além de veiculos, ja chegou aos segmentos de
celular, vida e até saide.

A Superintendéncia de Seguros Privados (Su-
sep) tem recebido virias dentincias de consu-
midores, principalmente em relagio a contratos
de protecio veicular, e vemn buscando caminhos
para resolver o problema da informalidade. Se-
gundo o diretor de Supervisao de Conduta do
drgio, Carlos de Paula, a solucio para o proble-
ma passa por sociedade civil, Estado e entida-
des de representacio do setor:

— O mercado informal, hoje, traz uma série de
maleficios para a sociedade, na medida que a pes-
s0a tem uma expectativa de que vai receber uma
proteciio e, quando ocorre o problema, invariavel-
mente nio & atendida. Resta a elas procurar o Mi-
nistério Priblico (MP), a policia, a Justica e, em algu-
mas situacies, a propria Susep, que vem desenvol-
vendo um trabalho conjunto com essas instituigoes
para combater este tipo de atuacio,

Para Carlos de Paula, ndo basta s6 reprimir, mas
entender o que levou a expansdo desse mercado:
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Desafio. Diretor
da Susep, Carlos
de Paula, falou
da dificuldade
de trazer para o
mercado formal
cooperativas e

associaghes

— A discussio do caro ou do barato tem a ver
com cultura securitiria. Esse é o grande desafio do
setor. Ha uma discussio se ndo poderiamos avan-
car com a oferta de produtos com menos benefici-
05, como no caso do seguro dos automdveis. Tal-
vez um modelo mais compacto va ao encontro das
necessidades de uma parcela da sociedade.

Coordenadora regional para a América Latina
da Acess to Insurance Initiative (A2ii), Regina
Simdes, afirma que a oferta de seguros a pregos
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justos & a melhor forma de evitar o mercado in-
formal, que nio tem de constituir reservas e
cumprir requisitos de protecan, e, justamente
por Isso, tem uma vantagem competitiva sobre
o setor formal e oferece risco ao consumidor.

ALIANGAS PARA COMBATER A INFORMALIDADE
Regina conta que, em um evento sobre o impacto
da informalidade nos mercados, com supervisores
de 15 pafses, percebeu-se que na América Latina ha
mais semelhancas do que diferencas:

— Talvez a questio do seguro de automaovel seja
mais latente no Brasil, mas ha informalidade gran-
de no Peru & na Argentina. Enfrentamos as mesmas
questdes, mas cada pais tem sua lei, e os problemas
surgem quando hd um vdcuo do mercado formal,
ao nio conseguir oferecer a cobertura demandada.

(1 problema, pondera a especialista, ndo é do
Estado nem do mercado; é preciso estabelecer
aliancas para combater a informalidade, por-
que as pessoas vao buscar formas de se prote-
ger, seja no mercado informal ou no formal.

Ja Solange Beatriz Palheiro Mendes, presidente
da FenaSatide (que represental 7 grupos de opera-
doras da saide suplementar), afirma gue é muito
dificil competir com o mercado informal;

— Nio temos prego. Nosso custo € alto, para
manter reservas financeiras e dar garantia aos
usudrios de que terdo sua indenizacio. Nio hi
essa certeza nos planos informais.

) diretor da Susep diz que ha cerca de 400 pro-
cessos administrativos contra instituiches que atu-
am fora da regulacio, e lembra que tramita no Con-
gresso o Projeto de Lei 3.139, que regula cooperati-
vas, associacdes e instituighes que vendem produ-
tos sernelhantes a seguros na informalidade. »
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"A retomada de um
circulo virtuoso, no
s0 para o setor de
Seguros, mas para o
pais, vai depender
da retomada de
economia, de que se
destravem projetos
de investimentos e
também da
recuperagao da
renda’

Marcio Coriolano

Presidente da CNSeg

“0 mercado
informal, hoje, traz
maleficios para a
sociedade, na
medida em que a
pessoa tem uma
expectativa de que
vai receber uma
protegéo e, quando
ocorre o problema,
invariavelmente nao

¢ atendida’

Carlos de Paula
Diretor da Susep
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“Continuamos
olhando s6 para o
presente, para
sobrevivéncia
imediata, e ndao
para a posterior. E o
nosso lado Homer
Simpson, impulsivo,
preguicoso, falando
mais alto. Isso nos
atrapalha na hora
de ser previdente,
contratar um
seguro’

Vera Rita de Mello Ferreira

Doutora em Psicologia Social pela
PUC-SP

“Temos que tornar
mais clara a ideia de
que uma pessoa
que compra um
seguro de
automovel e ndo
sofreu acidente
USOU esse Seguro
durante um ano. Ele
comprou

tranquilidade”

Renato Campos
Diretor-geral da Escola Macional de
Seguros

Data: 20/06/2018
Editoria: ESPECIAL
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Programa. 0
presidente da
CNseg, Marcio
Coriolano, diz
que as
seguradoras
estdo investindo
em educagio
para melhorar a
percepiio do
servico,
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Orgamento. Carlos de Paula (4 esquerda), da Susep, Luciana Casemiro, do GLOBO, Regina Simbes e Marcelo Neri falam de produtos mais acessiveis
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