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‘ SEGUROS

Apdlice de prestamista é a grande estrela para o segmento vida ‘

FATURAMENTO

Venda no bimestre cresce 24%, para R$ 14,1 bi

Expectativa é de que
faturamento chegue a
R$ 95 bilhdes neste
ano, com saude

DENISE BUENO

O desejo € romper a barreira
de R$ 100 bilhdes em faturamen-
to neste ano € grande. Mas esse
resultado deverd ser obtido s6 no
proximo ano. Em 2008, as mais
otimistas previsoes, mesmo con-
siderando-se os efeitos positivos
da abertura do setor de resseguro,
o faturamento, incluindo segu-
ros, vida, saude, previdéncia e ti-
tulos de capitalizagio, ndo deve
superar os R$ 95 bilhoes.

Em 2007, o faturamento cres-
ceu num ritmo bem inferior ao
lucro. As vendas cresceram 15%,
para R$ 74,3 bilhdes, sem consi-
derar satde. A grosso modo cal-
culase o faturamento do setor
em R¢ 80 bilhoes, considerando
seguro saude. Se o setor repetir o
desempenho do ano passado em
2008, o resultado chegaria aR$ 92
bilhoes. Considerando-se uma
evolugdo trazida pela abertura do
resseguro se chegaria ao resulta-
do de R$ 95 bilhdes estimado pe-
los mais otimistas.

"Varios fatores vao contribuir

cluindo VGBL, estima-se que o
crescimento do setor gire em tor-
no de 15%", diz Max Thiermann,
presidente da Allianz Seguros. As
vendas do setor no primeiro bi-
mestre deste ano alcancaram R$
14,1 bilhoes, alta de 24%.

O segmento de seguros gerais
cresceu 11%, para R$ 5,3 bi-
Ihées; a venda de apolices de vi-
da e acidentes pessoais, incluin-
do VGBL, evoluiram 27%, para
R$ 5,2 bilhoes; contribuicées em
PGBL e planos tradicionais cres-
ceram 18%, para R$ 2,1 bilhoes;
e titulos de capitalizagio 9%,
para R$ 1,3 bilhdo.

Segundo Fabio Luchetti, vice-
presidente executivo da Porto Se-
guro, as perspectivas para a eco-
nomia brasileira continuam posi-
tivas para 2008, apesar da sombra
da crise norte-americana. O cres-
cimento do PIB foi reduzido nas
projecoes, mas ainda € um per-
centual vigoroso. Hd aumento de
emprego, com industria e comér-
cio aquecidos. Historicamente,
sempre que hd crescimento eco-
némico e aumento de renda, o
mercado segurador se beneficia.
"Por todos esses motivos, acredi-
to que a industria de seguros de-
ve seguir a tendéncia consolida-
da em 2007", diz.

No ano passado, as segurado-

para o do setor
de seguros no Brasil em 2008. In-

PERSPECTIVA

Tas ¢ repetir o lucro
liquido nominal de 2006, um

0S 5 MAIORES GRUPOS

Setor faturou R4 74,3 bilhGes, sem salide, em 2007 (em RS mil)

Grupos. Seguros
Bradesco 13.194.196
Itad 7.437.263
Unibanco 4.735.899
Porto Seguro 3.677.477
BB Seguros 3.286.751
Total do mercado  58.575.097

Fonte Siscorp

ano considerado "espetacular”
em termos de resultado. O lucro
liquido do setor foi mantido em
R$ 6 bilhoes. O patriménio Ii-
quido evoluiu 19%, de R$ 26 bi-
Ihoes para R$ 30,8 bilhdes com
aportes, e as reservas deram um
salto de 23%, passando de R$
117 bilhoes para R$ 145 bilhdes
em dezembro de 2007.

A carteira de investimento,
formada pelo patriménio liquido
das seguradoras e pelas reservas
técnicas que garantem o paga-
mento das indenizagoes aos segu-
rados, aumentou 25%, para R$
158 bilhdes. A média efetiva da
Selic, que remunera praticamente
90% da carteira de investimen-
tos, caiu de 14,71% em 2006 para
11,88% no ano passado.

Os recursos sao investidos em
titulos de renda fixa. Apenas 1%

Previdéncia Capitalizagio
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estd em renda varidvel, uma vez
que a atividade de seguro jd €
uma operagao onde o risco € uma
caracteristica do negocio. "Embo-
ra o retorno das aplicagées tenha
piorado pela redugio do juro,
houve um aumento da massa de
recursos investidos, compensan-
do a redugdo da remuneragdo fi-
nanceira", diz Flavio Faggion, so-
cio da consultoria Siscorp Siste-
mas Corporativos.

Vdrias empresas apresentaram
queda na rentabilidade sobre o
patriménio liquido. Parte foi cau-
sada pela reducdo na remunera-
¢do dos investimentos e parte por
uma piora no resultado operacao
em si. A rentabilidade media so-
bre o patriménio liquido de todo
o setor em 2006 foi de 24%, apre-
sentando queda de quatro pontos
percentuais, para 20%.

Vida e Previdéncia estdo em alta

Os prestamistas sdo a
grande estrela para a
expansdo do segmento
Vida em 2008

CIBELE BUORO
SAQ PAULD

O otimismo em torno do cres-
cimento econdmico do Pais tam-
bém chegou ao ramo de seguros
de vida e previdéncia. Entre os
produtos de seguro de vida, que
cresceram 13% no ano passado, a
grande estrela s3o os prestamis-
tas. Com expectativas em torno
de 30% de expansdo em 2008 (no
ano passado o crescimento foi de
459%), esta categoria de seguro € o
reflexo nitido da extensao do cré-
dito imobilidrio e financiamento
de veiculos. De acordo com o su-
perintendente do ramo Vida da
Maritima Seguros, Sammy Ha-
zan, ndo apenas o prestamista,
mas outros produtos tendem a
acompanhar a tendéncia do ano
passado e se em linhas

ascendente. Outro exemplo de es-
trela do portfolio de seguros € o
vida em grupo. Por lei nos ulti-
mos cinco anos todos os acordos
coletivos firmados entre peque-
nas e médias empresas e colabo-
radores prevéem a contratagdo de
seguros de vida em grupo por
parte do empregador. Além disso,
a disputa por talentos no merca-
do de trabalho obriga as empresas
a oferecer seguros de vida como
parte do pacote de beneficios, um
detalhe que ajuda a alavancar o
setor, explica Hazan.

Outras categorias de seguros
também impulsionam os lucros
das instituigdes, como o seguro
para doengas graves. Ainda se-
gundo o superintendente da Ma-
ritima, a demanda por esses pro-
dutos cresce tanto no Brasil quan-
to no exterior por conta do
prolongamento da expectativa de
vida e avancos da medicina. “O
perfil do cliente que contrata este
tipo de seguro € amenizar os im-
pactos financeiros causados por
uma doenga inesperada”, diz. E as
boas noticias nio param por ai.
Na avaliacdo de Hazan outras ca-
tegorias que prometem s3o os res-
gatdveis - voltados para protegao
aos riscos de morte prematura e
vida muito longa - e os seguros de
vida de alta renda, projetados pa-
ra familias que querem proteger
grandes fortunas. Segundo o su-
perintendente da Maritima esse
mercado foi até este ano pouco
explorado em razio do monopo-
lio do resseguro mantido pelo go-
verno. “Muitos clientes de alta
renda compravam seguros fora
do Brasil e hoje esses produtos es-
tao disponiveis no nosso merca-
do”, explica Hazan. Ainda segun-
do ele, hd um montante de R$ 10
milhoes a serem conquistados pe-
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Snel: “As pessoas ndo tém o amplo conhecimento de todos os beneficios dos seguros de vida e previdéncia”

las seguradora: A que-

em torno de 20% pa-

da do monopdlio do resseguro per-
‘mite, inclusive, a exploracdo de ou-
tro mercado, a da protecao das
quantias mais elevadas, até 2008 s
possivel de ser contratado nos mer-
cados internacionais, como os dos
Estados Unidos. O resseguro de ca-
pitais elevados € aquele feito pelas
proprias seguradoras como meio
de transferir e compartilhar parte
do risco com outra institui¢io de
seguro. “Hoje hd mais ofertas para
0 resseguro e as instituicoes de se-
guros podem optar por melhores
negdcios”, diz Hazan.

Previdéncia

Na opinido do presidente do
Real Tokio Marine Vida e Previ-
déncia Edson Franco, os bons
ventos também sopram na dire-
¢do do mercado de previdéncia,
que vem “surpreendendo com
crescimento a taxas bem altas”.
“Para que seguros de vida e pre-
vidéncia tenham demanda nada
mais necessario que aumento de
renda da populagio”, diz Franco.
“Assim que as necessidades basi-
cas estdo satisfeitas, o segundo
passo dos trabalhadores € pensar
no futuro”, completa o presidente
da Real Tékio Marine, que projeta

ra o PGBL e VGBL. Em 2007, o
crescimento destes produtos atin-
giu 24%, estimulados por outros
fatores além dos bons numeros
da economia, como aumento da
longevidade e crise do INSS.
Além disso, Franco destaca a
conscientizacdo do brasileiro de
que a Previdéncia publica nio
mais garantird a qualidade de vi-
da quando este vier a se aposen-
tar. “Hd uma clara percepcio de
que as pessoas ndo pretendem de-
pender da familia ou do governo
quando se aposentarem”.
Acompanhando a tendéncia
de crescimento Franco aposta na
abordagem de venda e em produ-
tos diferenciados como estraté-
gias para liderar o setor de Previ-
déncia. Um exemplo € a compo-
sicdo do produto PGBL com
seguro de vida. “Este produto ga-
Tante a protecao tanto para a lon-
gevidade quanto para a morte
prematura”, diz. Mais uma aposta
do Real Vida e Previdéncia sdo os
produtos direcionados para acu-
mulacdo de recursos para cus-
teio dos estudos dos filhos. “A
educagdo, além de ser um setor
em alta, ajuda a promover a cul-
tura da poupanca de longo pra-

20 nos jovens”, diz Franco.

E o mercado poderia estar ain-
da mais aquecido. A avaliagio
parte do diretor de produtos da
Icatu Hartford, Luciano Snel.
Apesar do crescimento acelerado
da demanda por previdéncia e se-
guros de vida, em torno de 10% a
15% ao ano, a cultura da aquisi-
cdo destes produtos precisa ser
melhor trabalhada. “As pessoas
ndo tém o amplo conhecimento
de todos os beneficios oferecidos
pelos produtos de seguros de vida
e previdéncia e até mesmo sabem
pouco sobre como usarem”, ava-
lia Snel. No caso dos seguros de
vida, a tendéncia sdo os mercados
de baixos valores. Os produtos
mais baratos e simples atraem o
cliente que quer entender que ti-
po de seguro estd adquirindo. “A
cobertura para capitais mais bai-
xo0s e produtos mais simples se-
gue em alta neste ano”. Os produ-
tos de previdéncia desfrutam de
um grau de maturidade comer-
cial um pouco maior. “A neces-
sidade de uma previdéncia com-
plementar ja foi reconhecida pe-
los consumidores, mas ainda hd
muito a ser feito nesta dire¢do”,
reconhece o diretor de produtos
da Icatu Hartford.

As seguradoras com canal de
distribuicdo bancdrio registraram
queda de cinco pontos percen-
tuais, de 29% para 24%; as com
participacao de capital estrangei-
ra conseguiram elevar em dois
pontos percentuais, para 10%; e
as seguradoras independentes
com capital nacional tiveram
uma piora, com o ROE passando
de 23% para 19%.

As vendas totais de seguros pa-
trimoniais e de responsabilidade
civil (segmento conhecido inter-
nacionalmente como property
and casualty) somaram R$ 27,7
bilhdes, crescimento de 9% so-
bre 2006. O seguro de automo-
vel € o mais vendido neste seg-
mento, com R$ 13,5 bilhdes em
2007, evolucdo de apenas 2%
comparado ao ano anterior. A
Porto Seguro lidera, com 20%
de market share.

As apdlices de riscos patrimo-
niais, onde esto incluidos riscos
empresariais, condominios e resi-
dencial, totalizaram prémios de
R§ 4,3 bilhdes, decréscimo de 9%
em relagdo a 2006. A Itad € a
maior deste nicho, com prémios
de R$ 576 milhdes e participagdo
de 13%. A lider deste ranking em
2006 era a Unibanco, que no ano
passado apresentou queda de
61% nos prémios, para R$ 469
milhdes. O seguro de transporte
totalizou prémios de R$ 1,6 bi-

CAPITALIZACAO

Thdo, evolugdo de 6%, tendo a
Unibanco AIG na lideranca.

O segmento de previdéncia to-
talizou contribuicdes de R$ 28 bi-
Ihoes, sendo R$ 20,1 bilhoes ape-
nas com o VGBL, que puxou o fa-
turamento de todo o setor com
crescimento de 36%. A Bradesco
Vida e Previdéncia detém a lide-
ranga, com 42% da arrecadagio
total do setor com o VGBL.

Em apdlices de vida e aciden-
tes pessoais, as seguradoras arre-
cadaram R$ 10,6 bilhdes, evolu-
¢do de 13%. Aqui também a Bra-
desco € a numero um, com 16%,
seguida pela Mapfre, com 12%
de market share.

As vendas de titulos de capi-
talizacdo totalizaram R$ 7,8 bi-
Ihdes em 2007, um crescimento
de 10% em relagdo a 2006. No
primeiro bimestre deste ano, a
Brasilcap, do Banco do Brasil,
manteve a lideranca, com R$
332 milhdes, crescimento de
11%. A Bradesco Capitalizagio,
que acaba de lancar um titulo
com parte da renda revertida ao
projeto Amazénia Sustentdvel,
ficou com R¢ 246 milhoes, alta
de 9%. O maior indice de cres-
cimento entre as dez maiores fi-
cou com a Real Capitalizacdo,
com receita de R$ 94 milhoes no
primeiro bimestre do ano, alta
de 83% em relacdo ao mesmo
periodo do ano passado.

Setor quer conquistar
clientes com sorteios

As empresas de titulos de ca-
pitalizacao, uma mescla de pou-
panga com sorteio, precisardo se
reinventar para poder crescer
dentro de um cendrio de queda
de juros. Aquele invejdvel e his-
torico retorno acima de 100%
sobre o patriménio liquido estd
com dias marcados, acompa-
nhando o ciclo de reducdo da
Selic, taxa de juro basica da eco-
nomia brasileira. O tinico cami-
nho para esse segmento, que
aplicava recursos no CDI e de-
volvia ao cliente menos do que
ele havia aportado, € reconquis-
tar os consumidores.

Em 2007, o setor cresceu ape-
naso 9,7%, com receita de R$ 7,8
bilhdes. As reservas do setor su-
biram 7% em relagdo ao exerci-
cio anterior, somando R 11,9 bi-
Ihdes. Mas no primeiro bimestre
deste ano a evolugio das vendas
ja chega a 19%, para R$ 1,3 bi-
Ihdo, segundo dados da Fenacapi
(Federagdo Nacional de Capitali-
zagdo). As reservas totalizaram R$
12,1 bilhoes, crescimento de 7,5%
em relagdo ao ano passado. So-
mente em fevereiro, o mercado
faturou R$ 645,3 milhdes. O Rio
de Janeiro apresentou crescimen-
to de 35% no primeiro bimestre
de 2008 ficando acima da média
nacional. O estado faturou R¢
160,5 milhées nos dois primeiros
meses do ano. Sao Paulo fecha o
més de fevereiro com R¢ 498,3
milhdes de receita. Minas Gerais
com R$ 119,7 milhdes.

A melhora do desempenho do
setor € creditada a varios fatores.
O primeiro passo foi langar pro-
dutos em parceria com institui-
¢bes sociais. Parte do valor arre-
cadado € revertido para ajudar en-
tidades voltadas a preservacio
ambiental, educagdo e prevengao
de doengas. "Esperdvamos uma
boa aceitagio. Mas foi uma explo-
sdo de vendas', comenta Norton
Glabes Labes, responsavel pela
Bradesco Capitalizagao que lan-
o recentemente um titulo que
reverte parte da renda para a
Fundagdo Amazdnia Sustenta-
vel, iniciativa das agoes do Ban-
co do Planeta, da Organizagio
Bradesco. Glabes langou tam-
bém o SOS Mata Atlantica, em
2004, que jd proporcionou o
plantio de mais de 20 milhoes
de mudas de drvores nativas.

A nova regulamentagio do se-
tor, a cargo da Susep hd dois anos,
visa trazer mais clareza nas clau-
sulas. Estd mais claro que capita-
lizagdo ndo € um investimento,
pois os sorteios consomem parte
do rendimento. Também nio €
uma loteria, pois hd devolugio
parcial do valor pago. O setor ago-
ra estd segmentado. Os titulos tra-
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NORTON GLABES LABES
Diretor Bradesco Capitalizacio

dicionais, geralmente vendidos
por bancos, com pagamentos
mensais e contratos que podem
durar entre um ano a 48 meses,
sdo obrigados a devolver 100%
do valor pago pelo titular.

Jd os titulos populares, onde a
Telesena € o mais conhecido,
tém de devolver entre 50% e
90% do valor investido no final
do contrato. Os titulos de com-
pra programada, que visam a for-
macdo de uma poupanga para
aquisi¢do de um bem, permitirao
que o cliente escolha entre o res-
gate em dinheiro ou a entrega do
bem. Os titulos empresariais fun-
cionam como um estimulo as
vendas e a adimpléncia e serd da-
do ao consumidor agregado a
um produto especifico.

Os resultados do trabalho da
comissdo da Fenaseg, de cons-
cientizar os executivos no sentido
de lancar produtos mais transpa-
rentes, comegam a aparecer.
Além do crescimento das vendas,
as queixas sobre os produtos no
Procon diminuem. Segundo da-
dos da Fenacap, os produtos tra-
dicionais de capitalizagio apre-
sentam 34 queixas para cada 100
mil titulos vendidos. Jd no plano
popular, seis para 100 mil titulos.
No passado, o setor chegou lide-
rar as reclamagdes nos 6rgios de
defesa do consumidor.

Com a disponibilidade de pro-
dutos que atingem a todas as seg-
mentagdes de publico, a capitali-
zagdo pode se encaixar em qual-
quer or¢amento familiar,
tomado-se uma alternativa paraa
programagdo de uma poupanga.
"Isso € fundamental para evoluir-
mos cada vez mais. O leque de
opgoes disponiveis faz com que
o consumidor consiga planejar
sua economia”, acrescenta Helio
Portocarrero, diretor executivo
da Fenacap. Boa parte do cresci-
mento vem tambem da inclusio
de um titulo de capitalizagio nos
produtos populares vendidos
por bancos e varejo e concessio-
ndrias de servicos. Praticamente
todos os seguros, sejam de vida
ou de prote¢do financeira, embu-
tem um titulo de capitalizagio
com sorteio para atrair a cliente-
la e facilitar a venda.

D.B.



