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O presente relatério foi encomendado pela Funenseg e pela CNSeg, respectivamente a Escola Nacional
de Seguros e a Confederacdo Nacional das Empresas de Seguros, como uma avaliacdo independente do
mercado de microsseguros no Brasil, dos propulsores de seu desenvolvimento, bem como a maneira
pela qual o desenvolvimento tem sido moldado pela regulamentagdo. Aqui se propde uma estratégia
para o desenvolvimento futuro do mercado de microsseguros, com foco especifico numa estratégia de
regulamentacdo e de modelagem.

A pesquisa consistiu numa série de Discussées em Grupo realizadas no Rio de Janeiro, em Sao Paulo e
em Fortaleza (as quais estdo disponiveis em outro relatdrio), e também na analise de dados do IBGE
sobre o uso de servicos sdcioecondmicos e financeiros, analise esta que foi sub-contratada com a firma
IETS, do Rio de Janeiro. O érgao regulador de seguros no Brasil, a SUSEP, gentilmente disponibilizou sua
base de dados para que fosse feita uma analise que identificasse as tendéncias em novas linhas de pro-
dutos especialmente relevantes para o microsseguro.

Principais constata¢oes
A andlise do mercado revelou os seguintes pontos principais:

Mercado potencial de 23 a 33 milhées de clientes: O mercado segurador do Brasil (incluindo assisténcia
funeral informal, mas excluindo o seguro saude) em 2009 abrangia entre 40 e 50 milhdes de pessoas
(cerca de 30 a 37% da populagdo adulta). Deste total, 23 a 33 milhdes constituiriam a base de clientes
para o microsseguro’.

Mais de 40 milhées de clientes sem qualquer seguro: O mercado-alvo para o microsseguro é constituido
principalmente por pessoas com renda de até 3 salarios minimos (em 2009, o saldrio minimo era de RS
465), ou seja, os 128 milhdes das classes C e D. Estamos excluindo a classe E, por acreditar que, ainda
por algum tempo, o custo do seguro privado estara acima das posses da maioria de seus membros. Ad-
mitindo que a maxima penetracao potencial dos seguros neste mercado seja de 50 — 60%, isto resultari-
a, nos niveis atuais de distribuicdo de renda, numa massa de 64 — 77 milhdes de pessoas. Deste grupo,
mais de 40 milhGes ndo tém qualquer relagdo com seguros, e aqueles que a tém, provavelmente possu-
em uma cobertura de risco assaz limitada.

O microsseguro formal tem sido fornecido por grandes seguradoras, e por ndo seguradoras: No Brasil, o
microsseguro tem sido vendido principalmente por grandes seguradoras comerciais, que comeg¢aram a
trabalhar este mercado por volta de 2001. A excecdo é o grande e informal mercado de assisténcia fune-
ral, que abrange um mercado de 20 a 25 milhGes de clientes servidos por algumas empresas grandes de
assisténcia a funeral e muitas empresas pequenas. Legalmente, tal assisténcia ndo é classificada como
seguro. O Seguro Saude continua como o maior mercado de seguros privados do Brasil.

Canais de distribuicdo macica facilitam vendas ativas a baixo custo: As seguradoras inovaram no uso de
canais de distribuicdo macica para atingir o mercado de baixa renda. O trés canais principais sdo (1) ban-
cos, (2) varejistas (exemplo, Casas Bahia) e (3) contatos por mala direta ou call center com bases de cli-
entes de varejistas, instituicGes financeiras, operadoras de telefonia celular e similares (atividade fre-
guentemente referida como “marketing por afinidade”). Este Ultimo canal foi desenvolvido por grandes
corretoras. Além dos citados canais, o microsseguro também é vendido através de (4) redes de agentes
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de crédito ligadas a instituicdes que praticam a micro-finanga (entre as quais o melhor exemplo é o pro-
grama CrediAmigo do Banco do Nordeste), (5) organizacGes de interesses afins, tais como sindicatos (o
vitorioso modelo PASI) e cooperativas, e, finalmente, (6) vendas porta-a-porta por corretores (0 menor
desses canais). Embora haja corretores envolvidos em todos esses canais, o maior volume de vendas
tem sido realizado por empregados de terceiros, como os varejistas, para os quais os rendimentos obti-
dos com a venda de seguros constituem uma receita adicional, mas ndo uma fonte primaria derendi-
mentos. Esta habilidade em mobilizar vendedores que ndo sejam nem agentes nem corretores mas que
atuem ativamente nas vendas de microsseguros é um dos motivos fundamentais para o sucesso que o
microsseguro vem experimentando no Brasil.

Produtos: produtos multiplos com “beneficios em vida” e capitalizacdo sdo os que vendem melhor: Os
produtos de microsseguro que se encontram no Brasil tém caracteristicas préprias, entre as quais o fato
de que eles compreendem varios “beneficios em vida” além de um componente de capitalizagdo (uma
poupanca contratual que da direito ao detentor da apdlice de participar de sorteios — as seguradoras
tém permissdo para subdividir o componente poupanca e ceder o direito a loteria a seus segurados). Por
exemplo, uma apdlice cuja cobertura basica seja acidentes pessoais ou vida, mais uma assisténcia fune-
ral e mais um componente de capitalizacdo. E interessante notar que muitos produtos incorporam al-
gum tipo de componente relativo a saude, como descontos em algumas farmacias ou no custo dos ser-
vicos de alguma clinica. A natureza destes pacotes de beneficios, na maioria dos casos, incorpora “bene-
ficios em vida” com énfase em beneficios tangiveis (como descontos em determinadas lojas, uma cesta
basica ou uma central telefénica de atendimento),aos quais a pessoa tem acesso enquanto ainda esta
viva. Esta preferéncia tem origem em fatores culturais — a paixdo dos brasileiros pela vida e sua aversao
a ideia de morte, sentimentos revelados claramente em todas as discussdes em grupo. Naturalmente,
os produtos vendidos tendem a guardar uma relacdo com o interesse do canal de venda usado; por e-
xemplo, apdlices vendidas por um varejista da Linha Branca tenderdo a incluir uma extensao de garantia
e um seguro de vida prestamista.

Prémios numa faixa de RS 2 a RS 50 mensais: O mercado-alvo dos microsseguros compreende uma am-
pla linha de produtos que oferecem diferentes tipos de cobertura. Os prémios mensais podem ser tao
baixos quanto RS 2 e podem chegar a RS 50. Os beneficios (isto é, as indenizacbes asseguradas) podem
chegar a RS 50.000 para seguros de moradia ou de vida, RS 20.000 para acidentes pessoais e ligeiramen-
te abaixo de RS 4.000 para assisténcia funeral.

Clientes: um mercado-alvo bem informado, vivendo uma nova realidade, mas que ndo prioriza os segu-
ros: as discussdes em grupo mostraram um mercado de baixa renda bem informado. Confirmaram que a
mobilidade social ascendente dos anos recentes (entre 2001 e 2008 mais de 20 milhdes de pessoas dei-
xaram as classes de renda E e D e ingressaram na classe C) uma nova propensao para 0 consumo, um
sentimento de poder de compra e otimismo quanto ao futuro, resultando num grande crescimento de
crédito no setor varejista. Ao mesmo tempo, aumentou o endividamento, e esta nova realidade esta
cevando uma cultura de gastos, e ndo de poupanca. Embora o valor do seguro seja reconhecido, sera
necessario um trabalho de convencimento do mercado para que os seguros venham a ser comprados. O
pagamento regular de prémios é visto como um constrangimento financeiro e parece haver uma prefe-
réncia por enfrentar adversidades financeiras fazendo empréstimos ou contando com ajuda familiar.
Estas tendéncias sociais sdo um alerta para o perigo de este novo poder do mercado vir a perder os ga-
nhos da inclusdao social por uma atitude inadequada em relacdo a poupanca e prote¢dao contra riscos.
Este é um ponto crucial, que necessita uma politica publica adequada para que o mercado de microsse-
guros no Brasil possa ser desenvolvido.

Saude e risco de acidentes pessoais sdo os dois itens mais importantes no pensamento do publico-alvo
urbano: Os Grupos de Discussdo revelaram uma interessante diferenca de pensamento entre o publico-
alvo brasileiro e o mercado internacional: os riscos mais temidos no Brasil sdo relativos a morte e a sau-
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de. Ainda que a saude esteja em primeiro lugar, o medo de acidentes é mencionado em paralelo. Na
hierarquia dos riscos que mais preocupam as pessoas, o desemprego veio em segundo lugar. Embora a
morte tenha sido reconhecida como inevitavel e imprevisivel, os participantes dos Grupos de Discussao
se mostraram mais preocupados com as despesas de funeral de algum membro da familia do que com o
impacto de sua prépria morte sobre a familia.

A percepgdio sobre o que é seguro depende de se ter ou ndo uma apdlice: E marcante a diferenca de per-
cepcado sobre seguros entre as pessoas que possuem uma apodlice e as que nao possuem. Essas ultimas
mostraram desconfiang¢a no instrumento, geralmente com base em “disse-me-disse” de conhecidos que
tiveram experiéncia negativa em alguma reclamacdo de sinistro. Mais preocupante, no entanto, foi a
opinido expressada pelos que ndo tinham seguro, ou mesmo pelos que tinham algum seguro mais bara-
to, que o seguro “era uma coisa muito cara”. A maioria dos participantes nos Grupos de Discussdo esti-
mava que o custo de um seguro estava numa razao de 1 (de prémio mensal) para 100 (de indenizacdo).
Quando foi perguntado quanto eles achavam que custaria um seguro de vida no valor de RS 30.000, a
resposta comum foi “entre RS 150 e RS 180 por més”. Os que tinham seguro, no entanto, se mostraram
nao so bem a par do real custo do seguro como também que acreditavam que os beneficios eram com-
pensadores. Notou-se que os grupos valorizavam especialmente os planos para funeral.

Baixo valor para os clientes: Se é verdade que a introducdo do microsseguro, ou de produtos de comer-
cializacdo macica, aumentou a cobertura, o valor efetivamente pago aos clientes tem diminuido. Uma
anadlise dos dados da SUSEP (periodo 2001 a 2008) sobre 5 linhas de produtos particularmente impor-
tantes nos microsseguros’ (seguro de vida em grupo, seguro de acidentes pessoais em grupo, seguro de
vida prestamista, extensdo de garantia de produtos e riscos multiplos) revelou uma forte expansdo no
total de prémios pagos, um indicio do extraordindrio crescimento dos microsseguros no periodo. Por
exemplo, o total de prémios pagos para seguros de acidentes pessoais em grupo cresceu de pouco mais
de RS 200 milhdes em 2001 para quase RS 2 bilhdes em 2008. O crescimento no seguro de vida presta-
mista foi ainda mais marcante, atingindo quase RS 2,5 bilhdes. Contudo, no mesmo periodo, os indices
de reclamacdo de sinistros cairam, alguns deles fortemente. Para os riscos multiplos, o percentual caiu
de 62% em 2001 para 22% em 2008. Para os acidentes pessoais em grupo, a queda foi de 30% para 16%.
Para os seguros de vida prestamistas, o indice foi de 25% em 2008, ficando em 13% para extensdo de
garantia. Pelos padrdes internacionais, esses indices de sinistro sdo muito baixos. A Unica excec¢do é o
produto vida em grupo, com um indice de sinistro de 51%. Um baixo indice de reclamacgdes indica que
os clientes ndo valorizam o seguro, atitude que, a longo prazo, ird ameacar a sustentabilidade do mer-
cado. Nos casos de garantia estendida e riscos multiplos, os baixos indices de reclamag¢do combinam-se
com despesas de vendas muito altas — 50 e 52% do valor do prémio, respectivamente. Sdo nimeros
altos, comparados aos padrées internacionais.

A seguir, os mais importantes impactos da regulamentagao no desenvolvimento do mercado de micros-
seguros:

A politica de inclusdo social criou um sistema de pagamento facilitado e provocou forte crescimento do
micro-crédito: A énfase dada pelo governo brasileiro a inclusdo social e financeira resultou numa série
de mudancas nos regulamentos que veio a beneficiar o crescimento dos microsseguros. Entre elas, des-
taca-se a introducdo dos correspondentes bancarios. Desde sua criacdo, foram estabelecidos mais de
130.000 correspondentes bancarios, criando uma ubiqua e amigavel rede de pagamentos que atinge
mesmo os mais remotos dos mais de 5.000 municipios brasileiros. Desta forma, tornou-se disponivel
uma ampla (e relativamente barata) avenida para pagamento dos prémios. Ao mesmo tempo, a deter-
minagdo do Banco Central que 2% dos depdsitos a vista dos bancos fossem direcionados a operagdes de
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micro-finangas contribuiu decisivamente para o crescimento do crédito para clientes de baixa renda,
estimulando os seguros de vida prestamistas.

A interagdo entre legislagGo trabalhista e de corretagem deu forma aos modelos de distribui¢cGo de mas-
sa: A legislacdo brasileira ndo prevé a categoria de Agente. A comissao de corretagem sé pode ser paga
a um corretor e, nos casos em que nao haja corretor, diz a Lei que uma quantia equivalente a “comissado
usual” devera ser paga a Funenseg para financiar a educac¢do sobre seguros. Acresce que outros disposi-
tivos constitucionais e legais de protecdao ao trabalho reconhecem uma relacdo de emprego quando
uma pessoa tem uma porcentagem especifica de sua renda originando-se de uma sé fonte.

O efeito conjugado do regime de corretagem e da legislacdo trabalhista gerou os modelos de distribui-
¢do em massa existentes no mercado brasileiro de microsseguros. As seguradoras passaram a utilizar a
figura do “estipulante” (um representante) para encaminhar propostas de seguro em nome delas, numa
parceria com varejistas e outros terceiros que possuam vastas redes de distribuicdo e numerosa forca
de venda. Este tipo de arranjo interpGe um anteparo entre a seguradora e o estipulante, evitando que
seu relacionamento venha a ser interpretado como uma relacdo direta de emprego. Com base em seu
desempenho e no suporte administrativo que esteja dando, o estipulante recebe uma comissao, que ele
pode repassar a seus vendedores a titulo de incentivo. Pode-se dizer, portanto, que os seguros “caval-
gam”, pegam uma carona na forca de vendas de terceiros. Além da figura do estipulante, esses canais
também envolvem um corretor, o que termina por torna-los mais longos e mais dispendiosos. As firmas
gue operam com seguro-funeral, que vendem de fato uma espécie de seguro de vida, tém tirado vanta-
gem de ndo estarem sujeitas a estes regulamentos e, assim, seus canais de distribuicdo sdo em geral
muito mais curtos — e mais baratos.

A regulamentacdo facilitou o uso de novos canais de distribui¢Go: O Cddigo Brasileiro de Seguros delega
ao CNSP (Conselho Nacional de Seguros Privados) e a SUSEP (Superintendéncia de Seguros Privados)
poderes para regular detalhes sobre o provimento de seguros. Isto permite que estas instituicdes vao
ajustando as regras em correspondéncia ao desenvolvimento do mercado. Ao longo dos ultimos oito
anos, esta flexibilidade foi usada para introduzir varias modificagdes que permitiram a criagcdao de novos
canais e novos produtos. Particularmente notéavel é a Circular 267/2004, que expandiu os canais de dis-
tribuicdo para os seguros de vida em grupo populares, e também merece mencdo a série de circulares
gue definiram com clareza o papel e a posi¢do do estipulante.

Custos crescentes para satisfazer exigéncias legais e requisitos relativamente altos quanto o capital e
solvéncia desanimam pequenas seguradoras: Desde 2003, a SUSEP tem se ocupado em modernizar a
regulamentacdo dos seguros no Brasil, aperfeicoando sua estrutura legal. Embora estas melhorias te-
nham trazido estabilidade ao setor, elas também aumentaram o fardo regulatério e as barreiras para
ingresso de novas seguradoras. Somam-se a isto os requisitos relativamente elevados de capital minimo,
consistindo numa parcela fixa (RS 1,2 milhdes) e outra varidvel, conforme a drea de atuacdo da segura-
dora. Para as duas regides mais lucrativas do pais, Sdo Paulo e Rio de Janeiro, a parcela variavel é de,
respectivamente, RS 8,8 milhdes e RS 2,8 milhdes. Além desses requisitos de capital, as seguradoras
devem manter margens de solvéncia de zero a RS 4,1 milhdes, dependendo do tipo de atividade. Para
ser uma seguradora no Brasil, é preciso dispor de vultoso capital, um fato que tem desanimado firmas
de menor porte. No entanto, frequentemente sdo essas organizagdes menores que trazem ao mercado
do microsseguro as melhorias mais significativas, através das inova¢des que introduzem em seus produ-
tos e métodos de distribuicdo. Cabe lembrar também que custos maiores para atender exigéncias legais
e capital elevado serdo repassados aos clientes, encarecendo o microsseguro e dificultando sua pene-
tracdo na regido mais baixa do espectro de renda.

Pesada carga fiscal: O negdcio dos seguros esta sujeito a 5 diferentes impostos, entre os quais um im-
posto sobre operagGes financeiras (IOF) que varia de 0,38% do prémio (vida), 2,38% (saude), e 7,38%
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(outros ramos). Para avaliar o impacto desses impostos nos provedores e consumidores de microssegu-
ro, modelamos um estudo sobre as cinco linhas de produtos mais provavelmente subscritos como mi-
crosseguros (ver acima). Como base de cdlculo, usamos o valor direto dos prémios (excluindo o ressegu-
ro) para cada linha de produto conforme registrado na base de dados da SUSEP. Esta andlise provisdria
mostrou que a carga fiscal total para grandes empresas (com menores despesas administrativas do que
as pequenas), expressa em porcentagem do lucro antes dos impostos, varia entre 46% para os seguros
de acidentes pessoais em grupo a 91% para os riscos multiplos. No entanto, quando se compara a parte
do prémio tomada pelos impostos com aquilo que reverte aos clientes em claims (indenizag¢des), os
numeros se tornam mais gritantes: os seguros de vida em grupo e o prestamista apresentam carga fiscal
equivalente a 28% e 76% dos sinistros pagos respectivamente. Porem, para as demais linhas de produto,
a parte dos impostos ou é igual ou muito maior do que a parte dos clientes: 100% para riscos multiplos,
180% para acidentes pessoais em grupo e 203% para extensdo de garantia. Pode-se ver, portanto, que
os impostos tém um grande impacto na viabilidade e lucratividade das linhas de produtos de microsse-
guros.

Oferta de capitalizag¢do conjugada a distribuicdo de microsseguros: O fato ser permitida a capitalizacdo
(um dispositivo legal histdrico no Brasil, que poucos outros paises usam) tem se mostrado um forte es-
timulo para a venda de microsseguros. As seguradoras tém permissdo para comprar titulos de capitali-
zacdo, separar o componente de poupanca e ceder o valor do titulo a seus segurados. O atrativo de um
sorteio lotérico mostrou-se fundamental para o sucesso de muitos esquemas de microsseguros. Ainda
gue haja certa preocupacao sobre o elemento “capitalizacdo” enfraquecer o valor que se da ao seguro
em si mesmo, ha limitados indicios de que este seja o caso, uma vez que o elemento poupanca é retira-
do.

Regulamentacdo do seguro-saude restringe o escopo do microsseguro-satude: A Constituicdo brasileira
consagra o direito universal a protegdo da saude, resultando que o Estado gasta macicamente em saude
publica. O mercado para os planos suplementares de saude é caracterizado por uma regulamentacao
estrita, que proibe a exclusdo de doencas prévias ou cdlculos especificos de custo, baseados no risco
individual. Além disto, os planos de saude privados sdo obrigados a oferecer beneficios minimos previs-
tos nos regulamentos. Esses condicionamentos tornam caro o seguro saude. Todavia, ndo ha opgdo por
uma segunda linha de planos com beneficios mais modestos, mas com prémios mais baratos, que pu-
dessem ao menos oferecer alguma protecao. Ainda que os custos com salde tenham sido indicados
pelas familias de baixa renda como o principal risco com que se deparam, o microsseguro de satude (com
excecdo de alguns planos dentais que sdo relativamente baratos) continuara fora do alcance da maioria
das pessoas do mercado de baixa renda. Em face desta situagao, algumas seguradoras que nao atuavam
no campo da salde passaram a oferecer beneficios limitados de salude (tais como reembolso hospitalar
e descontos em farmdcias e clinicas) incluidos em apdlices destinadas ao mercado de baixa renda. Pare-
ce estar havendo uma demanda bastante significativa para esses beneficios que pode vir a se tornar
uma forca determinante da direcdo que o mercado de microsseguro tomara.

Regulamentagdo concernente aos correspondentes bancdrios: Na lei atual, os correspondentes banca-
rios ndo tém permissdo para comercializar seguros, ainda que tenham sido registrados como corretores.

Projeto de Lei sobre microsseguros: Durante 2008 um projeto de lei sobre microsseguros foi apresenta-
do no Congresso brasileiro para formular os aspectos regulatorios. O CNPS nomeou uma Comissdo Con-
sultiva sobre Microsseguros que recomendou varias mudancas, devidamente introduzida no projeto. As
mais importantes s3ao as seguintes:

e A criacdo de firmas especializadas em microsseguros que atuardo exclusivamente neste campo.
Alternativamente, as seguradoras existentes poderao criar divisGes separadas para aproveitar os
beneficios da nova legislacdo.



e A criacdo de uma nova categoria de corretores para microsseguros, para a qual as exigéncias de
qualificacdo serdo mais simples.

e A oficializagdo de uma nova categoria de intermedidrios, chamados de correspondentes de mi-
crosseguros. Eles terdo poderes para coletar prémios e praticar outros atos necessarios para a
comercializagdo e administragdo dos microsseguros.

e Acriacdo de um regime impositivo especial, que limitard o Imposto sobre Operacdes Financeiras
a ndo mais de 1% e permitira que todos os impostos incidentes sejam pagos em conjunto com o
valor de 1% da receita gerada pelas opera¢des de microsseguro. Isto trard uma marcante redu-
¢do da carga tributdria sobre os microsseguros.

O Projeto de Lei inicialmente incluia o seguro funeral, mas depois isto foi retirado.

Recomendagodes

Para que o crescimento do mercado de microsseguros no Brasil continue a ocorrer e seja acelerado,
fazemos as seguintes recomendacdes:

Objetivos de uma politica publica: a andlise do mercado revelou pelo menos 3 politicas publicas a
serem imperativamente perseguidas:

e Grandes riscos descobertos em domicilios pobres: Nossa estimativa sobre existirem 23-33
milhdes de clientes de microsseguros nao significa que suas necessidades basicas de cober-
tura de risco estejam atendidas. Alguns deles podem ter apenas uma garantia estendida pa-
ra um eletrodoméstico, um seguro-funeral para um membro da familia ou um seguro de
crédito prestamista como colateral de um empréstimo pendente. Contudo, se uma dessas
familias for atingida por um risco grave, especialmente riscos de salde, ou de falecimento
ou incapacitacdo do arrimo da familia, que leva a cessacdo da receita familiar ou a um cres-
cimento incontroldvel das despesas, ela ndo estara coberta e provavelmente se tornard um
encargo do Estado se ndo encontrar outro meio de remediar suas necessidades.

e Riscos de rendimentos decorrentes de uma nova realidade: O significativo crescimento do
uso do crédito nas classes C, D e E, ndo acompanhado de um aumento na poupanca criou
amplas areas de vulnerabilidade entre as pessoas em recente ascensao social. Na auséncia
de empregos formais e seus beneficios, como pensdo e aposentadoria, as pessoas estardo
caminhando para depender do Estado quando se aposentarem ou perderem seu fluxo de
rendimentos. Isto representa um risco para o Estado, em seu papel de recurso final de pro-
te¢do. Ainda mais importante, isto também pode por em perigo os ganhos da inclusao soci-
al.

e Baixo valor para os clientes: Uma baixa taxa de sinistros significa que os clientes atribuem
baixo valor ao seguro. Isto é agravado pelo fato de que este mercado é formado por segura-
dos “de primeira viagem”, sem aquela pratica necessaria para fazer o melhor uso do seguro
na cobertura dos riscos da familia e de sua renda e patrimonio. Produtos de seguro de baixo
retorno para os clientes acabam por provocar questdes de protecao ao consumidor e aba-
lam a sustentabilidade de todo o sistema.



Para que regulamentar? Se o mercado segurador brasileiro conseguiu atingir entre 23 e 33 milhdes
de pessoas de baixa renda nos ultimos 8 anos, por que seria agora necessario criar uma regulamen-
tacdo especifica para os microsseguros? Sugerimos aqui 3 razdes principais:

e (Custos altos limitam o alcance dos produtos e seu valor para os clientes: num setor de segu-
ros da magnitude do brasileiro, os custos de distribuicdo dos produtos que interessam a li-
nha dos microsseguros sdo mais altos do que seria de se esperar, ao passo que o valor de si-
nistros reclamados é mais baixo, especialmente se comparado com outros mercados emer-
gentes. Isto significa que tais custos, mais altos do que os necessarios, devem ser causados
quer pela estrutura do mercado (inclusive as forgas competitivas), quer pelo custo para o-
bedecer as exigéncias legais, que por outros custos impostos pela legislacdo. Mudancas a-
dequadas nos regulamento podem abaixar estes custos e melhorar a dindmica competitiva.

e Um sistema de distribuicdo sub-dtimo: nos modelos de distribuicdo em massa usados no
Brasil para o microsseguro, a relagdo primaria do cliente (segurado) ndo é com a segurado-
ra, mas sim com o varejista ou outro terceiro que opere no varejo, no micro-crédito ou em
servicos bancarios. A andlise do mercado mostrou que os produtos de seguro vendidos atra-
vés desses canais com frequéncia servem mais para mitigar os riscos do distribuidor do que
para dar cobertura aos riscos do segurado. Acresce que os vendedores das apdlices nao ne-
cessariamente contribuem para o desenvolvimento de uma cultura geral sobre seguros na
base de clientes. Para o crescimento de um mercado de seguros maduro, é essencial que
haja um equilibrio entre os interesses da seguradora, do distribuidor terceirizado (e seus
empregados) e do cliente. A experiéncia mostra que, para atingir tal equilibrio, é necessaria
ma intervencdo regulatoria.

e Utilizando o microsseguro como uma ferramenta de prote¢do social: O aumento da prote-
¢do de risco de todas as familias reduz as obrigacGes de protecdo social do Estado. H4, por-
tanto, sélidos motivos para o Estado criar incentivos fiscais para crescimento do microsse-
guro. Para que tais incentivos (fiscais, por exemplo) afetem o mercado visado, sera necessa-
rio um claro delineamento dos produtos a serem beneficiados, assim como medidas para
evitar abusos e/ou arbitragem regulatéria.

Reconhecer que diferentes sub-setores dos seguros necessitam de incentivos diferentes: Diferentes
sub-setores do mercado brasileiro de seguros irdo reagir a diferentes incentivos regulatdrios sim-
plesmente por servirem a diferentes mercados, estarem em diferentes niveis de desenvolvimento e
sofisticacdo, e terem diferentes niveis de recursos. Assim sendo, enquanto algumas mudancgas nos
regulamentos de distribuicdo (por exemplo, a criagcdo do Corretor de Microsseguros) interessarao a
todo o setor, outras, como as redug¢des no capital exigido ou dos requisitos para registro provavel-
mente terdo um impacto diferenciado nas diferentes categorias de empresas. Recomendamos que,
ao ser abordada a questdo da regulamentacdo, sejam reconhecidos pelo menos trés sub-setores dis-
tintos:

I grandes seguradoras, com grande capital (no Brasil, frequentemente ligadas a bancos) cu-
jos mercados primdrios estejam nas categorias tradicionais de seguros, as quais poderiam
ser incentivadas pela reducao dos custos dos microsseguros e dos impostos;

1. seguradoras menores, formalmente registradas, que sejam especializadas em microsse-
guros ou que tenham interesse em trabalhar este mercado. Além de redugdes no custo de
vendas e nos impostos, essas firmas também serdo sensiveis a reducdes nos requisitos
para registro, inclusive no que tange a capital minimo e indice de solvéncia.



M. Provedores de assisténcia-funeral, que atualmente estdo fora do regime regulatério mas,
no entanto, competem com seguradoras registradas que oferecem servigos similares.
Embora os provedores de assisténcia-funeral tenham um forte incentivo para permanecer
fora do regime regulatdrio, é possivel que eles acabem achando que o Regime Fiscal para
Microsseguros serd, afinal, muito atraente.

Definir o microsseguro de forma tdo ampla quanto possivel: Os produtos atualmente consumidos
pelo mercado de microsseguros cobrem toda a gama de categorias vida e ndo-vida, com uma ex-
pressiva gama de prémios e niveis de beneficios. Ao mesmo tempo, ha uma grande necessidade de
produtos de poupanca a longo prazo (semelhantes a VGBL), a serem oferecidos como parte do pro-
grama geral de microsseguros. A atual legislacdo de seguros, bem como o proposto Projeto de Lei
sobre Microsseguros permite que a regulamentacdo venha a estabelecer categorias separadas de
produtos de microsseguros. Para facilitar a maxima expansdo do acesso aos produtos e, ao mesmo
tempo, tornar realidade os objetivos da politica publica, recomendamos que as categorias de produ-
tos de microsseguros sejam definidas de forma a incluir uma escala de produtos tdo ampla quanto
possivel. Recomendamos, particularmente:

e Pelo menos duas categorias para riscos: Uma primeira categoria de produtos com riscos sis-
tematicamente menores, o que permitird reduzir os requisitos estruturais legalmente exigi-
dos. Depois, uma segunda categoria de produtos de maior risco, que incluiria os produtos
com poupanga contratual.

e Uma modelagem atuarial para estabelecer os limites de beneficios por categoria de produ-
tos: Os niveis exatos dos limites de beneficios para as diferentes categorias de produtos de-
veriam ser estabelecidos com base numa modelagem atuarial para determinar as implica-
¢Oes de risco para diferentes niveis de beneficios e diferentes portes de seguradoras. Sera
importante encontrar um ponto de equilibrio entre a limitagdo do risco (e, consequente-
mente, dos niveis dos beneficios admitidos para determinada categoria de produtos) e o va-
lor de risco que satisfaca os desejos do mercado, atuais e potenciais. Se os beneficios fica-
rem em nivel mais baixo do que o mercado quer oferecer ou que o mercado-alvo deseja, os
produtos simplesmente nado serao vendaveis.

e Produtos multiplices: Ao definir as categorias de produtos do microsseguro, deve ser dada
especial atencdo aos produtos multiplices. S3o estes produtos que dominam o mercado de
baixa renda e continuardo a ser o esteio principal dos microsseguros no Brasil.

e Aplicar arbitragem regulatdria: O risco de adotar uma definicdo muito ampla do microsse-
guro é permitir que alguma seguradora, na busca de vantagens concedidas ao microsseguro,
tente classificar como tal produtos que ndo deveriam estar na categoria, por ndo visarem
inclusdo social ou clientes de baixa renda. Por exemplo, em vez de vender uma apdlice de
vida com um alto valor de beneficio, a seguradora poderia vender ao mesmo cliente varias
apolices de vida com valores menores de beneficio. Em vez de determinar limites baixos pa-
ra o beneficio, a arbitragem regulatéria poderia restringir o uso dos produtos de microsse-
guro a m produto por categoria por cliente. Para fazer cumprir tal norma, seria necessaria a
criacdo (ou adaptacdo) de uma base de dados contendo registros de todos os produtos de
microsseguros e identificando seus compradores através do CPF ou outro nimero de identi-
ficagdo apropriado.

Circunscrever as microsseguradoras especializados aos produtos de baixo risco: Para garantir a longo
prazo o fortalecimento da industria sera necessario estabelecer requisitos organizacionais para as
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microsseguradoras especializadas que nao sejam iguais aos das seguradoras existentes. Os referidos
requisitos deverao ser enunciados de forma a estimular a entrada de novos atores. Esses novatos
poderiam ser pequenos operadores desejosos de experimentar novas tecnologias ou combinagdes
de produtos. Uma opcdo especifica a ser considerada seria estabelecer que as microsseguradoras
especializadas que ficassem sujeitas a uma menor exigéncia de capital teriam seu campo de acdo
circunscrito a microsseguros de baixo risco, enquanto que as seguradoras de maior porte, que ja sa-
tisfazem os requisitos de capital e reservas técnicas da SUSEP, poderiam oferecer produtos de mi-
crosseguro das categorias de maior risco.

Estabilizar e fortalecer a intermediacdo dos microsseguros por Lei do Congresso: Embora a maioria
dos pontos levantados acima possa ser tratada por legislacdo secundaria, este ndo é o caso no que
diz respeito aos desafios da intermediacdo. Neste caso, o objetivo estratégico deve ser facilitar a
venda continuada dos produtos de microsseguros pelas equipes de vendas de terceiros (notando-se
gue a receita primaria desses vendedores ndo vem da venda de seguros), e, ao mesmo tempo, aju-
dar as seguradoras em seus esfor¢os para criar uma melhor consciéncia sobre seguros, para melho-
rar a cultura sobre o tema e para vender uma maior variedade de produtos através desses canais.
Para alcancar esses objetivos, sera necessario, no minimo, uma reforma no atual regime de correta-
gem para permitir a criacdo de uma nova categoria de corretores. Para isto, serd necessaria uma Lei
do Congresso. O atual Projeto de Lei sobre Microsseguros é um bom ponto de partida.

Eliminar a atual proibicdo de os correspondentes bancdrios venderem seguros: Os correspondentes
bancdérios sdo, potencialmente, o mais poderoso canal de distribuicdo para os microsseguros no Bra-
sil. Pela legislacdo atual, eles ndo tém permissdo para vender seguros. Os regulamentos sobre segu-
ros tampouco permitem que eles intermedeiem vendas, a ndo ser que sejam registrados como cor-
retores. Para destravar este canal de distribuicdo serdo necessarias duas mudancas na regulamenta-
¢do: primeiramente, os correspondentes bancarios precisariam ser habilitados a intermediar a ven-
da de seguros (em suas atribuicGes como correspondentes e ndo na estrutura de seu negdcio princi-
pal); esta mudanca permitiria que uma seguradora contratasse a intermediacdo de seguros com um
ou varios grupos desses correspondentes. Esta mudanca requer uma decisdao do Banco Central. Em
segundo lugar, os empregados dos correspondentes bancarios precisam ser autorizados a vender
seguros — uma mudanca que sera facilitada se o Projeto de Lei sobre Microsseguros for aprovado, e
eles forem classificados como corretores de microsseguros. Com essas duas mudangas, um vasto
canal para distribuicdo de microsseguros no Brasil serd desbloqueado.

Regime fiscal para os microsseguros: A introducdo de um regime fiscal especial para os microsseguros
no Brasil terd um impacto decisivo no acesso ao seguro. Quando o impacto fiscal desse regime (admitin-
do que o escopo do microsseguro serd como recomendado acima) vier a ser avaliado, alguns fatores
deverdo ser levados em conta: (1) receita dos produtos atuais de microsseguro que houver sido sacrifi-
cada; (2) receita que sera ganha nas novas vendas de produtos resultantes da introducdo do novo regi-
me; e (3) incremento potencial das despesas governamentais se o novo regime ndo for introduzido, o
que resultara numa cobertura de risco inadequada para as familias de baixa renda.

(texto traduzido por Jodo Carlos de Rezende Martins)



