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NOTICIAS

Plataformas
digitais trazem
o futuro as
seguradoras

Ferramentas
permitem maior
proximidade com
O consumidor e
amplia eficiéncia
das empresas J

Licoes para uma | Inovagdo Combate ao
vida segura acelerada seguro-pirata

Secretdrio de Setor automotivo Entidades que
Educacdo fala vive transformacoes oferecem protecdo
sobre projeto que irao afetar veicular preocupam

que leva cultura 6 inclusive a drea 5 as seguradoras
do seguro a escola de seguros e a Susep



EDITORIAL

Uma edicdo dedicada
a mostrar diferentes
frentes do futuro

futuro permeia, de diferentes
formas, essa edi¢do do Noticias
Sindseg SP. Na reportagem de
capa, destacamos as multiplas
possibilidades oferecidas pelo mundo di-
gital para o setor segurador, uma industria
que existe ha varios séculos e que se carac-
teriza pela constante transformagao e pela
perenidade. Na fronteira digital, as segu-
radoras encontram solugdes que aprofun-
dam o relacionamento com o consumidor,
ampliando o conhecimento de suas neces-
sidades e do seu comportamento. As novas
tecnologias também trazem mais eficién-
cia ao atendimento, agregando exceléncia
e rapidez, além, é claro, de abrir caminho
para novos produtos.
Também mostramos os caminhos que
a industria automotiva, area que influencia
muito o desempenho da industria segura-
dora, deve percorrer no futuro. Sdo muitas as
mudangas em curso, envolvendo diferentes
tecnologias e também aspectos comporta-
mentais dos consumidores. Mudangas que
deverao ser acompanhadas com muita aten-
cao pelo setor de seguros, de forma a ajustar
os produtos aos anseios dos consumidores.

O futuro também esta presente tam-
bém no grande destaque desta edigdo na
frente institucional: a entrevista concedida
pelo Secretario de Educagdo de Sao Paulo,
José Renato Nalini, sobre o “Projeto de Vida
Segura”, que esta sendo implementado por
meio de parceria entre a secretaria, o Sind-
seg SP e o Sincor-SP. Destinado a jovens es-
tudantes da faixa de 15 a 18 anos, o projeto
proporciona os primeiros passos desse pu-
blico-alvo em educagdo financeira, ajudan-
do a preparé-los para a vida adulta.

Também abordamos um tema que
preocupa todo o setor segurador: a atu-
agdo de cooperativas e associagdes que
oferecem protegdo veicular para os con-
sumidores. Sdo muitos os casos de con-
sumidores que se iludiram com o prego
mais baixo da prote¢do, adquirindo o
servico com a crenga de que contariam
com a mesma cobertura do seguro.

Mostramos ainda como estd o seg-
mento de seguros auto e a estratégia
das seguradoras para enfrentar a crise
nesse segmento.

Boaleituraatodos.

“Na frente institucional,
destaque para a parceria
firmada com Sincor-SP e
Secretaria de Educa¢do
de Sdo Paulo, que leva

a cultura do seguro aos
jovens de 15 a 18 anos”

MAURO BATISTA
PRESIDENTE DO SINDSEG SP
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TECNOLOGIA

Camara.e-net
mapearad
atividade das
insurtechs

no Brasil

Cdmara Brasileira de Comér-
cio Eletrénico (camara-e.net)
estd realizando uma radiogra-
fia das insurtechs - as startups
que agregam tecnologia ao
mercado de seguros - no Bra-
sil. Em meados de setembro, a
entidade, que congrega dife-
rentes segmentos da economia
digital, iniciou a capta¢do de
informagdes para a produgdo
do primeiro mapa do ecossiste-
ma de insurtechs no pais.
“Vamos fazer uma radiogra-
fia desse segmento, levantando
as iniciafivas com solu¢des de
investimento, internet das coisas,
jornada do usudrio, produtos,
seguran¢a da informagdo, andli-
se de dados e tecnologias futu-
ras, entre outras categorias que
compdem esse ecossistema”,
afirmou Gustavo Zobaran, coor-
denador do Comité de Insurte-
chs da camara-e.net. A ideia é
manter o mapa em constante
atualizacdo, de forma a publi-
car informagdes sobre esse seg-
mento a cada trés meses.
Segundo informagdes da cd-
mara-e.nef, as insurtechs atrairam
financiamentos da ordem de US$
3,5 bilhdes no mundo inteiro em
2015. Esse montante representou
um crescimenfo de 7,5 vezes na
compara¢do com o ano anterior,
O que comprova o crescente inte-
resse por esse hicho de mercado.
No Brasil, estGo consolidadas
25 insurtechs. Mas existem inUme-
ras outras em processo de cap-
tacdo de recursos ou em inicio
de operagdo, segundo a céma-
ra.e-net. O mapa a ser produzi-
do pela instituicdo ferd a misséo
justamente de dar a dimensdo
desse mercado e as diferentes
etapas de desenvolvimento em
que se enconfram as insurtechs.



CONSUMIDOR

Trocando gato por lebre

Setor segurador
alerta para

O risco das
protecoes
veiculares, que
parecem seguros
Mas NAO sAO

roteiro ja é bastante batido.

Atraido pelo preco mais baixo,

o consumidor compra a prote-

¢do veicular para o seu auto-
movel, oferecida por cooperativas ou as-
sociagdes. Desprevenido, o consumidor
acredita que esta fazendo um negécio
muito vantajoso ao trocar o seguro auto
pela protecdo veicular. Nem desconfia
que o produto que estd comprando ndo
tem nenhuma relagdo com um seguro
convencional naquilo que é mais impor-
tante: a garantia de cobertura de prejui-
zos em casos de sinistros. Somente des-
cobrira que levou gato por lebre quando
precisar do servigo.

“Essas cooperativas e associagdes
ndo funcionam como uma seguradora,
ou seja, ndo operam, por exemplo, com
reservas e nem de forma estruturada”,
compara Celso Luiz Dobarrio de Pai-
va, diretor 1° tesoureiro do Sindseg SP.
“Acredito que muitas delas até indeni-
zem seus clientes em casos de sinistros.
Mas ndo tém capacidade e estrutura
paraindenizartodos os eventos que pos-
sam ocorrer”, acrescentou.

Se para os consumidores esses pro-
dutos podem representar grande pro-
babilidade de aborrecimentos, para as
seguradoras implicam riscos considera-
veis a imagem do setor. Muitos consu-
midores ndo tém ideia de que a protegdo
veicular ndo é um produto da industria
seguradora. Quando necessitam do
produto e ndo sdo atendidos como es-
peravam, acabam propagando queixas
contra as seguradoras. “E uma pratica
nociva, que mancha aimagem do merca-
do segurador”, afirma Paiva.

A repeti¢do desse roteiro tem moti-
vado a SUSEP, drgao regulador do setor
de seguros, a empreender, nos dltimos
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Mendanha: 180 acdes contra empresas que oferecem prote¢do veicular

anos, um cerco as companhias que ofere-
cem produtos que se parecem com os se-
guros de automdveis, mas nao sao. A SU-
SEP ja se manifestou formalmente, em
diferentes ocasides, esclarecendo que a
legislagdo veda a operacionalizagdo de
seguros por associa¢des e cooperativas.
Essas instituicoes estdo autorizadas ape-
nas a comercializar seguros agricolas, de
saude e de acidentes de trabalho, desde
que devidamente autorizadas pelo érgao
regulador deste segmento.

A SUSEP vé na atividade de entida-
des ndo autorizadas riscos ao patrimo-
nio dos consumidores e também ao
equilibrio do mercado. Por conta disso,
recomenda que, antes de contratar qual-
quer produto de seguro, o consumidor
realize uma pesquisa no site da autar-
quia (www.susep.gov.br) para se certi-
ficar de que a empresa vendedora esta
autorizada a oferecer o produto.

“A SUSEP mantém uma forca-tarefa
em atividade com o objetivo de coibir a

“A Susep mantém
uma for¢ca-tarefa
para coibir
vendas por
empresas sem
autoriza¢do”

JOAQUIM MENDANHA DE ATAIDES

realizagdo de operagdes de seguros por
empresas sem autorizagdo”, destacou
o superintendente da SUSEP, Joaquim
Mendanha de Ataides. Acionada por
meio de dentncias de consumidores, de
sindicatos de corretores de seguros e de
seguradoras de todo o Brasil, a for¢a-tare-
fa tem trabalhado bastante. No ambito da
Procuradoria Federal, a SUSEP é a autora
principal de 180 agdes civis publicas con-
tra a comercializagdo desses produtos.
“Além disso, no campo da Diretoria de
Supervisdo de Conduta da Susep, hoje, ha
pelo menos 200 processos administrati-
vos referentes a protecdo veicular (merca-
do marginal) em apuragdo de indicios de
irregularidades”, acrescenta Mendanha.
Na Camara dos Deputados, estd tra-
mitando o Projeto de Lei 3.139/15, de au-
toria do deputado federal Lucas Vergilio
(SD-GO), que proibe associagdes e coo-
perativas de comercializarem contratos
de natureza securitaria. O projeto de lei
estabelece que somente poderdo operar
em seguros privados sociedades anéni-
mas ou cooperativas, desde que devida-
mente autorizadas pelo 6rgao supervisor
e fiscalizador do mercado de seguros.
Acrescenta que as sociedades cooperati-
vas irdo operar unicamente em seguros
agricolas, de satide e de acidentes do tra-
balho. No final de agosto, foi realizada a
primeira reunido da Comissao Especial
criada para analisar o projeto de lei, com
o objetivo de definir o roteiro de traba-
lho. Em 12 de setembro, foi aprovado re-
querimento do deputado Lucas Vergilio
para a realizagdo de audiéncia publica
com o objetivo de debater o projeto de lei.
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TECNOLOGIA

Um mundo de novidades
alem da fronteira digital

Plataformas digitais oferecem
multiplos beneficios a seguradoras

endo sobrevivido a varios sé-

culos, o setor de seguros se

depara com os desafios e as

possibilidades que sdo ofereci-
das pelo mundo digital. Na visdo de Re-
nato Virgili, diretor de Novos Negocios
e Operagoes da Pontomobi, plataformas
digitais oferecem uma gama enorme de
alternativas para a industria segurado-
ra, que vdo muito além da oferta de pro-
dutos digitais. Ha diferentes formas de
interacdo com consumidores, fornece-
dores de servigos e até mesmo emprega-
dos que podem ser exploradas de forma
bastante virtuosa pelas seguradoras. Na
entrevista a seguir, Virgili fala um pouco
mais sobre essas possibilidades.

NOTICIAS SINDSEG SP—Qual o impacto
daera digital para o mercado de seguros?
RENATO VIRGILI - O uso das platafor-
mas digitais para as seguradoras pode
ter diferentes abordagens. Na relagio
B2C (cliente-seguradora), ha espago gran-
de para o uso da plataforma digital como
ferramenta de atendimento aos clientes,
algo que ja é feito por algumas segurado-
ras. E possivel, por exemplo, ter um pro-
cesso digitalizado que suporte a relagao
do consumidor com seu seguro de carro
sem que ele tenha de interagir com um
call center. Entendo que é um uso do
digital que pode aportar bastante valor.
Numa visdo B2B, as seguradoras que tra-
balham com seguros residenciais e auto-
motivos também tém sua forca de ven-
das e de suporte a operagdo de servicos
para os segurados. E uma relagdo entre
seguradoras e seus funcionarios, depen-
dendo do tipo de perfil, também pode
se dar por meio de plataformas digitais.
Temos o caso da Porto Seguro e de outras
seguradoras em que a for¢a de guinchos
utiliza aplicativos que fazem a rota do
atendimento, informam qual é o carro,
de qual segurado e, as vezes, a situagao
daquele segurado. Vejo no segmento de
seguros possibilidades que vao além
da oferta de produtos digitais. O digital
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pode ajudar a construir produtos novos
e inovadores, pode ser uma ferramenta
para atendimento e relacionamento com
os consumidores de forma permanente
e consistente e, ainda, uma ferramenta
que possa suportar a operagao da empre-
sanarelagao B2B, ou B2employee.

NS — Ferramentas como o mobile ja cau-
saram rupturas no processo de comuni-
cagdo e venda de diversos segmentos.
No setor de seguros esse processo ainda
estd em passos lentos. Como isso impac-
tara as empresas de seguros?

RENATO VIRGILI — A conexdo a internet
e ao sistema da seguradora permite a
empresa conhecer o comportamento dos
segurados, seja no plano de satde, no se-
guro residencial ou de auto. E possivel ter
um aplicativo dentro do veiculo conecta-
do a internet que permite acompanhar
a velocidade com que ele circula pela ci-
dade. Posso saber do segurado onde ele
circula na cidade, quanto tempo fica com

Renato Virgili: ferramentas para
atender melhor os consumidores

0 carro em movimento, quanto tempo
o carro fica em regides mais ou menos
perigosas, por exemplo. Isso me permite
obter informagoes sobre o comportamen-
to do meu segurado e construir produ-
tos especificos para ele. Eventualmente,
pode permitir construir um programa de
reconhecimento para o usudrio que tem
melhor comportamento ou oferece me-
nos risco, e bonifica-lo com descontos no
seguro. Em um plano de satide, por exem-
plo, seria possivel, sabendo que o segura-
do tem problemas cardiacos ou diabetes,
oferecer a ele a possibilidade de escanear
o sangue diariamente. Isso vai permitir
o monitoramento de sua situagdo, e serd
possivel oferecer ao segurado descontos
no plano de satide. O mesmo pode aconte-
cer em uma casa. Se tenho uma residéncia
monitorada por um sistema de seguranga
conectado a internet, o seguro pode iden-
tificar se € uma casa que tem situagdes de
risco, em que o alarme dispara mais vezes,
as portas ficam destrancadas continua-
mente. E possivel, também, oferecer be-
neficios aos segurados que representam
menos riscos para as seguradoras.

NS — Quais ferramentas podem ser utili-
zadas pelo setor para se comunicar com
esse novo consumidor?

RENATO VIRGILI - E preciso no minimo
ter um site que funcione no celular e tenha
uma orientagdo para atendimento ao con-
sumidor nas diferentes esferas de seguros
que uma empresa pode oferecer. O meu se-
guro de satide, por exemplo, ndo se comu-
nica de forma que ele venha falar comigo
o tempo inteiro. Mas possui um site e um
aplicativo que facilitam minha comunica-
¢do como consumidor e a prestagdo de ser-
vigos. Indo um pouco além, as empresas
também podem se comunicar com seus
consumidores — ndo somente com pros-
pects, mas com os ja segurados — oferecen-
do um aplicativo. O aplicativo é também
uma ferramenta relevante quando se trata
de prestar servigos. Temos também o Face-
book, uma plataforma que permite escutar
reclamagdes e atender o cliente por meio
de contetidos de servigos ou orientagdes
sobre produtos ou pelo Facebook Messen-
ger, que pode ser trabalhado como um ca-
nal de atendimento ao consumidor final.



INOVACAO

uando se propods a escrever, em 2012, um livro sobre

o futuro do automoével, o jornalista Fred Carvalho, a

época diretor da publicagdo AutoData, especializada

em economia e negocios da 4rea automotiva, ouviu
dezenas de executivos do setor em todo o mundo.

Carvalho conseguiu recolher, em seu levantamento, o que
havia de mais moderno em tendéncias que se apresentavam
para o setor naqueles tempos. Mas, decorridos apenas cinco
anos do langamento do livro, algumas projegées ja foram supe-
radas pelo ritmo das transformagées dessa industria. “A velo-
cidade com que as coisas acontecem nessa area é absurda”, lem-
bra Carvalho, atualmente diretor de assuntos institucionais da
Anfavea, entidade que congrega os fabricantes de veiculos.

Mas, considerando-se as tendéncias atuais, qual é o carro
do futuro? Para alguns especialistas que observam a busca
das novas geragdes por alternativas de mobilidade, a pergunta
correta é: o carro vai sobreviver? Os executivos do setor estdo
cientes de que ha grandes transformagées no que se refere a
mobilidade entre as novas geragdes. Boa parte dos jovens opta,
em seus deslocamentos, por um mix de alternativas, o que in-
clui muitas vezes o skate e a bicicleta combinados com metro,
onibus e com servi¢os como o Uber. Sem considerar que, de-
vido a fixagdo pela internet, muitos reduziram drasticamente
os deslocamentos, permanecendo mais tempo em suas casas.

Preocupada com o questionamento, a OICA, entidade mun-
dial que retine as associa¢des nacionais da industria automotiva,
fez um levantamento que concluiu que, para 60% dos jovens, o au-
tomovel é uma das principais paixdes da vida. “O que move um
individuo a comprar um automavel é a paixdo. Sendo terfamos
uma frota somente de um tinico tipo de automével”, diz Carvalho.
Além disso, ha limitac6es das alternativas: nem todos tém uma
estacdo de metrd na vizinhanga e os 6nibus representam uma al-
ternativa de transporte que toma tempo.

Quando se observa o uso de veiculos em todo o mundo,
se percebe que a sentenca de morte que alguns conferem ao
carro ndo é algo uniforme. H4d uma discrepancia grande na
utilizagdo dos automéveis. Enquanto nos Estados Unidos as
familias jd usam automéveis ha seis ou sete geragdes, hd pa-
ises em que as pessoas estdo em busca do primeiro carro. E o
caso, por exemplo, da India, onde o automével comeca a ga-
nhar espagos nas ruas entre formas primitivas de transporte,
como os riquixas. Na China, as vendas anuais de automoéveis
estdo na faixa de 25 milhdes a 26 milhoes de unidades, man-

e/
chega
velozmente aos automoveis

Especialistas apontam os caminhos pelos quais
se dard a evolucdo do setor automotivo

“A velocidade das
transformag¢ées

na industria
automotiva é absurda”

FRED CARVALHO

tendo aquecida a produgdo mundial de veiculos, que gira em
torno de 9o milhoes de automoveis.

Outro questionamento que surge com frequéncia é se o
motor a combustdo sera substituido pelo motor elétrico, em
meio aos compromissos firmados por diferentes paises com
o objetivo de reduzir as emissoes de poluentes. Os executi-
vos do setor lembram que os motores a combustdo evoluiram
muito e que ja hd muitos modelos hibridos, que funcionam
tanto a combustivel como a eletricidade. O certo é que o car-
ro elétrico ndo chegara com for¢a total amanha. No Brasil, por
exemplo, os veiculos elétricos representam 0,2% do total de
automoveis vendidos, e ainda existem limita¢des enormes a
serem transpostas, como a inexisténcia de umarede de postos
que permita um facil reabastecimento.

Outra fronteira de desenvolvimento sdo os veiculos aut6-
nomos. Os executivos da industria automotiva consideram que
houve um grande desenvolvimento tecnoldgico, que proporcio-
nou conforto e seguranca aos veiculos. O que falta é resolver os
riscos de acidentes que envolvem o motorista — que dorme ao
volante, dirige alcoolizado, se distrai com o celular, entre outras
falhas. O carro auténomo seria a solugdo para essa questdo. Ja
rodam nas estradas do mundo todo muitos veiculos semi-autd-
nomos — que trafegam sem a participagdo do motorista em velo-
cidades inferiores a 40 quilémetros por hora. Nessa frente de de-
senvolvimento, lembram os executivos, reside um dos desafios
futuros das seguradoras: definir quem sera responsabilizado
em caso de acidentes. Além do motorista, no caso dos veiculos
autonomos tém relagdo direta com o funcionamento do veiculo
o fabricante do automovel, o fabricante da antena que se conecta
com o satélite e a operadora que oferece a internet, entre outros.
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CULTURA DO SEGURO

Preparando alunos para a vida

Para o secretdrio de Educacdo do Estado de Sdo Paulo,
Jose Renafo Nalini, Projeto de Vida Segura “habilita
O estudante a ser um adulto mais resistente”

an¢ado em 26 de julho ultimo,

o “Projeto de Vida Segura” reu-

niu os esfor¢cos do Sindseg SP

e do Sincor-SP e da Secretaria
de Educagdo do Estado de Sdo Paulo,
em uma uma iniciativa que contribui-
rd para a formagdo de jovens na faixa
etaria entre 15 e 18 anos. O projeto com-
preendeu o desenvolvimento de uma
plataforma tecnolégica para celulares
que permite que os jovens deem os pri-
meiros passos em educagdo financeira.
E dessa forma, jogando no celular, que
os jovens podem simular o planeja-
mento de sua vida, incluindo agdes que
abrangem a aquisigdo de bens, elabora-
¢do de planos de carreira, prevengao de
acidentes e até mesmo opgdes de lazer.
O projeto foi desenvolvido pelo educa-
dor Sadao Mori com base na Estratégia
Nacional de Educagdo Financeira (ENEF)
do Governo Federal. “Com esse projeto,
vamos transformar as escolas e, princi-
palmente, os alunos”, destacou o secre-
tario de Educagdo do Estado de Sdo Pau-
lo, José Renato Nalini, na ceriménia de
langamento do projeto. Na entrevista a
seguir, o secretdrio fala um pouco mais
sobre a iniciativa.

NS — Como o sr. avalia o Projeto Vida
Segura, do ponto de vista da formagao
dos alunos com idade entre 15 e 18 anos
de idade, publico-alvo desta iniciativa?
Quais seriam os atributos do programa,
considerando a educag¢do e preparagao
dos jovens para a vida adulta?

SECRETARIO JOSE RENATO NALINI - E
de fundamental importancia propiciar
ao alunado nessa faixa etdria nogdes
corretas sobre o comportamento a ser
adotado para reduzir as potencialida-
des de danos derivados da natural in-
certeza sobre o que pode acontecer em
nossa existéncia. Vive-se uma sociedade
de risco, em que o inesperado costuma
surpreender e atordoa as pessoas que
ndo souberam se precaver. Se ndo é pos-
sivel impedir ocorréncias inesperadas,
que todos sofreremos ao longo da vida,
ao menos é possivel nos prepararmos
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Da esquerda para a direita, Fernando Simdes, Mauro Batista,
Secretdrio José Renato Nalini, Alexandre Camillo e Osmar Bertacini

para enfrenta-las. O projeto Vida Segura
contribui para a formagao integral do ser
humano, habilita o estudante a ser um
adulto mais resistente e a atravessar pe-
riodos dificeis, com dnimo e fortaleza
hoje nem sempre lembrados no ensino,
mais preocupado com a transmissdo de
informagdes, seguida de avaliagdo quan-
titativa de resultados.

NS — Gostaria de obter também sua ava-
liagdo a respeito da parceria firmada com
o Sindseg SP no desenvolvimento e aplica-
¢do desse programa. Quais seriam as vir-
tudes dessa combinagdo de esforgos entre
a Secretaria de Educagao e o Sindseg SP?

SECRETARIO JOSE RENATO NALINI - A
educagdo é direito de todos, mas dever
do Estado e da familia, em colaboragio
com a sociedade, conforme dispoe o ar-
tigo 205 da Constitui¢do da Republica. O
Estado de Sdo Paulo investe mais de 30%
de seu orcamento na rede publica. Mes-
mo assim, as demandas sdo superiores
a capacidade de atendimento estatal,
notadamente em periodos de crise. Por
isso é que se mostra salutar que a socie-
dade assuma seu dever e suas respon-
sabilidades diante desse projeto reden-
tor da nagdo. A educagdo resolve todos

os problemas ou, ao menos, debilita as
nefastas consequéncias que eles produ-
ziriam, se ndo houvesse educa¢io con-
sistente e de qualidade. As vantagens
da parceria residem na desconsideragiao
do que é estritamente estatal, num tema
em que todos devem estar conscientes
e participar, pois a educagdo é questio
supraestatal, suprarepublicana: é uma
questdo de assegurar o estagio civiliza-
torio da Humanidade.

NS —J4 é possivel obter um balango par-
cial da execugdo do programa até o pre-
sente momento? Quais sdo as expectati-
vas em relagdo aos resultados para este
ano e para 2018?

SECRETARIO JOSE RENATO NALINI- O
projeto é recente e a percepgao permite
assegurar que foi bem recebido na rede
de ensino e contou com a adesdo dos
principais interessados, os alunos. A
expectativa é a de que ele se consolide,
crie consciéncia securitaria compativel
com o avango cientifico e tecnolégico do
setor, evidencie a relevancia do tema e
torne esta geragdo mais madura e prepa-
rada para o enfrentamento de desafios
das quais ninguém consegue fugir en-
quanto habitar este planeta.
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SEGURO AUTO

Sinais timidos de retomada das vendas

Seguradoras recorrem d
criatividade para enfrentar os
efeitos da crise econdmica

m dos mais tradicionais produ-
tos oferecidos nos balcdes das
seguradoras, o seguro auto vem
registrando crescimento timido
em suas vendas neste ano, em comparagao
com desempenhos verificados em anos re-
centes de economia mais aquecida. De acor-
do com dados da edigdo de agosto tiltimo do
estudo “Seguro no Estado de Sao Paulo”, de-
senvolvido pelo consultor Francisco Galiza
para o Sindseg SP, as vendas de seguros de
automoveis no Brasil apresentaram, no pri-
meiro semestre deste ano, um crescimento
de 6%, na comparagdo com o mesmo periodo
de 2016. Na entrevista a seguir, o diretor-ge-
ral do Produto Automével da Porto Seguro,
Luiz Pomarole, explica o comportamento
do mercado deste produto, fala sobre suas
expectativas para o curto e médio prazos e
mostra como as seguradoras enfrentam os
desafios impostos pela economia em crise:

NS — Como tem se comportado o mercado
de seguros auto neste ano? Quais sio as
expectativas em relacdo ao desempenho
deste segmento para 2017?

LUIZ POMAROLE - Sdo dois os pilares que
influenciam a venda do seguro auto. O pri-
meiro sdo as vendas da industria automo-
bilistica. O oxigénio do seguro auto sdo as
vendas de automoveis. J4 sdo dois anos con-
secutivos em que a industria automobilisti-

RESSEGUROS

ca registra vendas muito baixas de veiculos
zero quilometro. Nesse quadro, o seguro
auto sofre junto. O segundo pilar é a crise
econdmica. Temos um total de 14 milhdes de
pessoas desempregadas que estdo fazendo a
revisdo de suas prioridades. O seguro, infeliz-
mente, ndo estd entre os géneros de primeira
necessidade. Antes de abrirem mao de satde,
educacdo e alimentagdo, as familias, na esca-
la de prioridades, abrem mao do seguro.

NS — Quais sdo as expectativas em relagdo
ao desempenho deste segmento em 20177

LUIZ POMAROLE — Apesar desse quadro,
temos de ser confiantes. Temos registrado
uma queda dos niveis de inflagdo. Comain-
flagdo mais baixa, o dinheiro das pessoas,
das familias, tende a sobrar um pouco mais,
o que contribui para melhorar um pouco a
situagdo. Se houver uma melhoria na ques-
tdo do emprego, junto com um pouco mais
de normalidade em relagdo a politica e a
economia, deveremos ter um aumento nas
vendas de seguros auto. Mas ndo acredito
que isso ocorra neste ano. Acho mais prova-
vel que fique para 2018. Existe, no entanto,
um mercado gigantesco em potencial para
o seguro de automoveis. Apenas 30% dos
veiculos sdo segurados. Precisamos ter cria-
tividade para montar produtos que possam
trazer os 70% dos carros que nao possuem
seguro para 0 nosso mercado.

Dez anos de competi¢do no Brasil

mercado ressegurador comemora, em 2017, dez anos da sua aberturg, proporcionada pelo fim de um mo-
nopolio de 70 anos exercido pelo Instituto de Resseguros do Brasil (IRB). SGo muitos os motivos para co-

LUIZ POMAROLE
DIRETOR-GERAL DO PRODUTO
AUTOMOVEL DA PORTO SEGURO

NS—Quais tém sido as estratégias adotadas
pelas empresas para enfrentar as condi¢des
conjunturais da economia brasileira?

LUIZ POMAROLE — Acho que temos que
desenvolver produtos mais simplificados
e voltados para as classes menos favoreci-
das. Podemos oferecer produtos parciais,
que cobrem apenas roubo, por exemplo.
Outra opgdo é criar seguros especificos
para carros que ja tenham rastreadores
instalados, aproveitando o fato de muitas
pessoas ja usarem esses dispositivos em
seus veiculos. Podemos também oferecer
produtos com formas de parcelamento do
pagamento mais elasticas. Ao invés de a
pessoa pagar em 4 ou 5 vezes, vai poder pa-
gar em até 10 vezes, por exemplo.

memorar, como lembra Paulo Eduardo de Freitas Botti, diretor do Sindseg SP e diretor-presidente da ressegu-
radora Terra Brasis. “Hoje temos no Brasil o equivalente a dois IRBs”, destaca Botti, referindo-se ao crescimento
do volume de prémios e de capital investido ao longo destes dez anos de abertura.

De um mercado de uma empresa so, o segmento ressegurador, NO pais, passou a conftar com 16 compa-
nhias de resseguro locais e mais 60 grupos estrangeiros autorizados a operar no Brasil. “Os 40 maiores resse-
guradores do mundo estdo autorizados a operar no Brasil”, destacou.

Botti considera que ha desafios ainda a serem vencidos. Um deles € a tributagdo. “No sistema bancdrio, te-
mos uma mesma fributacdo para tfodos os players, por exemplo. No caso do resseguro, como competimos com
agentes internacionais, hd uma diferenca na fributagdo entre os players nacionais e os estrangeiros”, diz Botti.
Segundo ele, uma alternativa para amenizar esse problema seria reduzir o tributo de receitas e prémios obtidos
no exterior por empresas brasileiras. “Dessa forma, ndo se reduziria a arrecadagdo ja existente”, complementa.
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oao Carlos, um brasileiro normal,
na faixa dos 30 anos, com profissao
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reconhecida, emprego garantido,

renda mensal razoavel — ou boa, se
levarmos em conta os dias atuais —, tem
um contraparente que é irmdo da namo-
rada de um cidaddo que tem uma “coope-
rativa” que faz seguro de carro pela meta-
de do pre¢o de uma seguradora.

Todo mundo que fez “seguro” 14 se deu
bem, economizou uma grana e ficou bem
protegido, com a “seguranga econémica” da
“cooperativa” garantindo a indenizagdo no
caso de acontecer alguma coisa com seu car-
ro. Neste cenario, depois de conversar muito
com varios amigos e conhecidos que acon-
selharam Jodo Carlos a seguir os passos de
tantas pessoas espertas que enjoaram de
pagar seguro para seguradoras caras, nosso
herdi se decidiu e, na hora da renovagdo do
seguro, em vez de fazer a nova apélice com
seu corretor de muitos anos, foi na conversa
do povo e contratou a garantia do seu auto-
mével com o tal contraparente que tinha
ligagdo direta com a “cooperativa”.

Maravilha, pagou menos da metade
do preco do seguro. Motivo mais do que
valido para comemorar, o que ele fez na
semana seguinte, bebendo chope com os
amigos. Foi ai que alguém interessado em
seguir seus passos, mas mais cauteloso,
perguntou qual era a garantia para danos
a terceiros. Jodo Carlos nido sabia, mas
conversaria com o contraparente para se
informar e passar os valores para o amigo.

Telefonema dado, veio a surpresa. Nao
tinha cobertura para terceiro, era s6 o carro

PREVENGAO
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Brasileiro
“esperto” quer
a cooperativa;
quem pensda
duas vezes,
escolhe

a seguradora

ANTONIO PENTEADO MENDONCA

que estava “segurado”. Como assim? Exata-
mente assim. A “cooperativa” ndo dava co-
bertura para danos a terceiros, sé o carro era
protegido. Jodo Carlos tentou reclamar, mas

seguro
é seguro

o contraparente colocou nalinha um “espe-
cialista” que explicou que com a economia
no prego do seguro, se precisasse, depois de
um tempo ele teria grana suficiente para
pagar uma eventual indenizagao.

Na semana seguinte, Jodo Carlos en-
trou com seu automével num lindo carro
importado, amassou a porta da frente e o
para-lama, que, ao amassar, levou junto o
para-choque. Ai ele descobriu que o barato
pode sair caro. Sem cobertura para danos
a terceiros, Jodo Carlos teria que arcar com
o conserto do carro importado. Mas isso
foi s6 o comego. Ao avisar a “cooperativa”
sobre a batida, descobriu que eles ndo pa-
gariam aindenizagao. Que o chefe da “coo-
perativa” estava fora, sem data para voltar,
e sé ele poderia autorizar o conserto...

Essa histéria é mentirinha, mas quan-
tos casos semelhantes acontecem todos os
dias neste pais de gente esperta? Quantos
brasileiros estdo caindo no golpe da “coo-
perativa” ou da associagdo de protegdo vei-
cular? Quantos descobrem da forma mais
dura que o barato pode custar caro?

Seguro ndo ¢é caro porque a seguradora
quer cobrar caro. Seguro é caro porque a em-
presa precisa de capital minimo, reservas
para garantir suas responsabilidades e, de-
pendendo doramo, a sinistralidade é alta. A
diferenca entre a seguradora e a “cooperati-
va” é que uma segue a cartilha e a outra ven-
de sem se preocupar com o dia de amanha.

Brasileiro esperto vai preferir a “co-
operativa”. Quem pensa duas vezes, vai
escolher a seguradora e receber sua inde-
nizagdo no caso de um sinistro.

Sindseg SP e Sincor-SP participam da Semana Nacional do Transito

Sindseg SP e o Sincor-SP, em parceria com a ONG Picadeiro do Asfalto, participaram ativamente da Semana

Nacional do Trénsito, comemorada entre os dias 18 e 25 de setembro, realizando agdes educativas. A cam-
panha tem o objetivo de conscientizar a populagcdo sobre os numeros alarmantes de acidentes de trénsito no Bra-
sil. Morrem nas ruas e estradas do pais cerca de 50 mil pessoas por ano. As agdes foram realizadas em Ribeirdo
Preto (18/09), Barretos (19/09), Guarulhos (20/09), zona norte de S&o Paulo (21/09), Osasco (22/09) e novamente em
Sdo Paulo, mas agora no centro da cidade (25/9). As acdes buscam educar a populacdo sobre como dirigir e evi-
tar acidentes. Para isso, se valem de pessoas fantasiadas de super-herdis e palhagos para atuar nas ruas, em es-
tagdes de metrd e em bares, mostrando que muitos acidentes podem e devem ser evitados.
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