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Experiéncia na operacionalizacdo de seguros popuks pode garantir sucesso do microsseguro
(N&o Assinado)

Esta é a opinido de Ademir Folhini do Rio, memldjuato da Comisséo Fiscal do CVG-SP. Para elepartige do
mercado de seguros no marketing de massas, utilizmdenda de produtos as classes populares, podiecomo
referéncia ao microsseguro. “As seguradoras guweratlom seguros massificados sairéo na frente nia ofe
microsseguros”, prevé. A expectativa do mercadsedgiros em relagdo ao microsseguros é grande.gfigtis
apontam para um potencial publico consumidor dararde 100 milh&es de brasileiros de baixa rendapqderiam
gerar prémios em torno de R$ 50 bilhdes anuaisetamto, os obstaculos para implantagdo do micgosss, como a
falta de definicdo de canais adequados de distdbug a auséncia de formas de cobranca de prémptifeiadas,
ainda ndo tiveram uma solucao, embora o problejaansgito debatido pelo setor. Para Ademir FolhmiRlio,
membro adjunto da Comisséao Fiscal do CVG-SP, aré&qea bem-sucedida do mercado na venda de seguros
populares pode servir a implantacdo do microssegt@mm tanto potencial vislumbrado por especiadisha de se
considerar como melhor referéncia estrutural pampesacionalizacdo do microsseguro, em principexpertise das
empresas que atuam com o seguro de marketing daspasdenominado massmarketing”, diz. Clientetdele casa
Estudos recentes revelam que cerca de 3@esiltle brasileiros tém um ou mais seguros da c&eqgupular ou
massificados, que incluem produtos desde aquelassigténcia hospitalar, odontolégica, servigosleesiais,
prestamista, acidentes, garantia estendida até gayante a reposi¢cao de objetos de menor valse. $&gmento, que
movimenta cerca de R$ 1 bilhdo por ano, foi corigdis pelo mercado de seguros por meios de candistdbuicao
mais acessiveis, como as faturas de concessiodérgervicos (agua, luz e telefone) e as redegistae Mas, o
seguro popular ainda ndo esgotou o seu potenaitin&se que esse segmento tenha em torno de 6@asitie
clientes potenciais. Um estudo recente da Fundaehaio VVargas mostrou que apenas 11% das pessioas de 15
anos nas classes populares tém seguro. Esses comsestorrespondem a 85% do total da populag&uildira. Entre
as classes A e B, os segurados séo 46% do totamiA&olhini do Rio considera que, apesar de dadina sua
esséncia, 0 seguro popular e microsseguro témeatigcomum: o publico consumidor. “Boa parte do pabéilvo do
gue se busca ao microsseguro esta concentradgukag®o de baixa renda, alguns ja consumidoresglos
popular”, analisa. Sair na frente Se os clientesedgiros populares sdo também potenciais conswsider
microsseguros, entdo, pelo raciocinio do direto€¥&G-SP, as empresas que jA possuem experiéncia ha
comercializa¢do desse seguro terdo a vantagenirdedeente. “A expertise no Seguro de marketiagrihssas sera
um grande referencial para a estruturacao operaailmnmicrosseguro”, acredita. Entretanto, Aderoihfi Rio alerta
para a necessidade de as empesas estabelecerdanardgomassmarketing exclusivo ao microssegurie s
beneficios desse plano, ele enumera: conquisidermhca nesse novo segmento, obter vantagens titvage obter
um crescimento continuo e fidelizar clientes



