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Oportunidades em seguros

de pessoas

Examinada a disponibilidade de produtos securitdrios,
nota-se que as seguradoras tem-se esmerado na orientagio
no sentido da inovagio, seja em resposta a necessidades legais
ou em funcio de oportunidades oriundas de novos ou reno-
vados segmentos mercadoldgicos.

O grupo de seguros abrangido pelos Riscos Pessoais (ex-
cluidos 0 VGBL e PGBL) contabilizou lucro liquido agrega-
do de R$ 840 milhées no primeiro semestre de 2012, ou seja,
23% acima do resultado do mesmo periodo do ano anterior.

As aplicagbes em planos de previdéncia complementar
atingiram aproximadamente R$ 15 bilhées no primeiro tri-
mestre de 2012, significando este montante 26% a mais que
o volume do mesmo periodo de 2011. O faturamento do
primeiro semestre das empresas de capitalizagio chegou a
9,2 milhoes de reais, com elevagio de 19,5% sobre o mesmo
periodo de 2011.

No seguro Satde o crescimento projetado do niimero
de beneficidrios em planos coletivos e individuais em de-
zembro de 2012, em comparagio com dezembro de 2011,
¢ de mais de 13%.

As atividades em Riscos Pessoais, Previdéncia Comple-
mentar, Capitalizacdo e Satide no mercado securitdrio na-
cional, cada vez mais, atentam as necessidades especificas de
sdcios, empregadores, empregados e funciondrios.

Estudos apontam que a decisao pela aquisicio de segu-
ros nas familias e destinados a protecio da continuidade de
estudos dos filhos, de Vida e/ou Acidentes Pessoais dos res-
ponséveis pela manutengio financeira dos lares, para cuida-
dos Odontolégicos, Previdéncia Complementar e Sadde sao
resultado, principalmente, da decisao das mulheres.

E importante ressaltar também que, no universo em-
presarial, a representatividade da massa salarial feminina
rivaliza com a masculina. Ante tal mercado potencial, pro-
dutos especiais destinados ao publico feminino abrangem
desde as mais usuais coberturas do seguro de Vida até situa-
¢oes especiais como ocorréncia de alguns tipos de cincer e,
ainda, variados tipos de servicos, entre eles, convénios com
“spas”, saloes de beleza, clinicas estéticas, brindes e outros
tipos de complementos.

Nio nos esquegamos do puiblico masculino, que (para

apaziguar eventuais ciimes) também tem produtos disponi-
veis e que foram desenvolvidos com base em caracteristicas
especificas de interesses e risco.

Neste ponto, vale um aparte para comentar sobre recen-
te decisio da Corte de Justica Europeia, determinando que
empresas seguradoras apliquem taxas idénticas no seguro de
automével para homens e mulheres. E importante lembrar
que a institui¢io do seguro tem como balizador primordial
de sua atividade a andlise dos riscos, ndo se confundindo
isto como qualquer principio discriminador ou antagonista
a0 tratamento igualitdrio de géneros. Assim, taxas de ris-
co sio resultados de criteriosos processos de observagio e
medicdo, tendo seus resultados aplicados de acordo com
cada situagio especifica segurdvel, nio sendo tais atividades
orientadas para beneficio intencional e deliberado de uns
em detrimento de outros.

De uma forma geral, em referéncia a produtos diferen-
ciados, encontramos ricos exemplos de capacidade criativa
e pioneirismo. H4 disponibilidade de seguros para situagoes
que, em muitos casos, sio tratadas como néo aceitdveis, por
exemplo, seguros para diabéticos e para pessoas na terceira
idade. Ainda como exemplos, mas sem exaurir a multipli-
cidade de opgoes diferenciadas, hd oferta de seguros para
perda de certificado de habilitagdo de voo e, ainda, para
casais homossexuais.

Se observarmos as oportunidades disponiveis junto as
empresas e corporagdes, os beneficios securitizados, cada vez
mais, sio componentes de estratégias para atragio e retengio
de profissionais, sem que se relegue a segundo plano o aten-
dimento as determinagdes para contratagio de seguros inse-
ridas em acordos sindicais ou o atendimento de necessidades
especificas de contratos de trabalho.

Ainda em relagdo as necessidades securitdrias do univer-
so das atividades profissionais, podemos citar como exemplo
produtos voltados s operagoes de motofrete e também de
mototdxi, as quais, dado ao crescente caos rodovidrio urbano,
tem-se desenvolvido progressivamente e demandado auxilio
que a industria securitdria pode garantir.

O segmento da previdéncia complementar, incluindo-se

neste os planos correlatos a0 PGBL e VGBL, também con-
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tribui fortemente para o universo dos produtos destinados
as pessoas, seja por meio de contratagio empresarial coleti-
va, seja por meio de aquisicio de forma particular, gerando
reservas multimiliondrias que atuam significativamente nao
s6 para o reforco das necessidades financeiras no periodo de
aposentadoria dos profissionais, mas também fazendo cir-
cular investimentos em toda a cadeia de valor do mercado
financeiro e produtivo.

Ainda que nio agregue situacdes de protecio a riscos
segurdveis, a atividade da Capitalizagio com seus diversos
tipos de titulos, comercializada de forma conjunta ou sepa-
rada de seguros, cada vez mais tém agradado os consumido-
res deste tipo de produto, tanto pela capacidade de oferecer
sorteios como pela variedade de aplicagoes, por exemplo,
substituindo a figura do fiador no aluguel de iméveis.

O segmento de seguros orientado  satde estd virtual-
mente inserido em todos os planos de beneficios das em-
presas, seja por forca de acordos sindicais para melhora de
qualidade de vida de colaboradores, ou com a inten¢io de
reter talentos. A estabilizaciao econdmica e a formalizagio do
mercado de trabalho sao fortes elementos criadores de opor-
tunidades comerciais e impulsionadores desta atividade.

Em conjunto com a prépria atividade de seguros, hd de

se notar, também, a presenca constante dos servicos assis-

tenciais, considerado em seu leque de opgées desde aque-
les mais tradicionais como servigos orientados a funerais
e cestas bésicas, passando por programas de descontos na
aquisicio de medicamentos, até tipos mais complexos como
assisténcia residencial, seguranca no lar, auxilio a estudantes
e segunda opinido médica, entre outros.

A inovagio na criagio de produtos por meio de anilise
de segmentacio das necessidades securitdrias e reconheci-
mento do potencial dos publicos-alvo, a criatividade na co-
mercializagao/distribuigao, assim como a formagio continu-
ada dos integrantes da industria securitdria no campo técni-
co e comercial por meio de formagio profissional especifica,
¢ imprescindivel para o aproveitamento das oportunidades.

O espago para crescimento, de acordo com diversos es-
pecialistas em andlise do mercado de seguros, ainda é bastan-

te grande e merece ser explorado. =
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