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1 INTRODUCAO

A escolha do tema deste trabalho monografico se deve a dois aspectos: a
importancia crescente do setor de seguros na economia brasileira e a nossa

experiéncia construida ao longo de sete anos neste mercado.

A partir do Plano Real que propiciou o controle inflacionario em 1994, verificou-se
que a participacdo do segmento de seguros no Produto Interno Bruto (PIB) cresceu
substancialmente, passando da média de 0,8% registrada até 1994, para 2,01% em
1996. Apesar deste crescimento, o mercado tende a expandir ainda mais, esta
potencialidade € evidenciada quando se compara o setor local com 0s principais
centros seguradores do mundo. Em paises desenvolvidos como os EUA, o volume
de prémios totais responde por mais de 8% do seu PIB. Atualmente, os especialistas
apontam o Brasil como um dos mercados mais cobi¢cados do planeta. Tanto interesse
é explicado pela sua grande populacdo e pelos baixos indices de vendas, em funcédo
da pouca conscientizacdo da sociedade sobre os beneficios que o seguro

proporciona.

O seguro de automovel é o ramo mais importante do mercado brasileiro,
responsavel por cerca de 37,09% das vendas. O volume de negocios em 2000 foi de

R$ 4,9 bilhdes, maior do que a receita total de prémios de todo mercado argentino.
1.1 OBJETO E OBJETIVO
O objeto do trabalho é a composicdo dos fatores que determina o preco do seguro de

automoével. O objetivo é indicar o fator mais importante na determinacdo do preco

do seguro.



1.2 PROBLEMATICA

O maior problema que as seguradoras enfrentam é a selecdo do risco, que possui
relacdo direta com o preco do seguro. Portanto, quanto maior for o risco maior seré
0 preco. As companhias de seguros buscam instrumentos que indique qual a varidvel

que apresenta maior risco.

Para que as empresas selecionem o risco do seguro de automovel, elas tém que
avaliar as caracteristicas inerentes ao veiculo e ao condutor. Portanto, € necessario
avaliar as particularidades de cada veiculo como a marca, valor, poténcia do motor,
regido de circulagcdo e circunstancias de utilizacdo. J& as caracteristicas a serem
observadas do condutor dizem respeito a sua idade, tempo de habilitacdo, profissdo
e sinistralidade passada. Apos a avaliagdo, as empresas seguradoras definem o preco

do seguro.

Dentre estas caracteristicas existem umas que representam mais riscos do que
outras, por isso as seguradoras precisam saber qual é a componente que apresenta

maior risco, para poder definir os parametros de preco.

1.3 HIPOTESE

A hipotese € que o elemento de maior relevancia na formacédo do preco do seguro de

automével é o perfil do consumidor.

1.4 METODOLOGIA

Este trabalho é de natureza qualitativa, onde foram utilizadas fontes de dados
empiricos e amostragem. Foram realizadas entrevistas, para o ambito desta
pesquisa, com os especialistas mais expressivos do mercado de seguros da Bahia.

Sendo estes, responsaveis pelos treinamentos e palestras ministradas aos



profissionais de todo o Estado. Estas entrevistas serviram para conhecer o

funcionamento da estrutura de precos do mercado.

Para mostrar o comportamento do pre¢o a partir do perfil do consumidor foram
coletados dados amostrais de doze pessoas diferentes, a fim de perceber as
diferencas de preco do seguro de um mesmo veiculo para segurados com perfis
distintos. O universo desta amostragem se restringe ao Estado da Bahia. O
processamento dos dados foi realizado através do sistema de calculo da Sul América

Seguros.

1.5 REFERENCIAL TEORICO

O tema do trabalho é recente na literatura econémica. Devido a limitada producéo
académica no Brasil, foi necessario recorrer a publicagdes americana e francesa a

respeito do assunto.

Segundo o autor francés Chiaporri (1997), as técnicas de selecdo e diferenciacdo do
risco sdo a base dos seguros. Para selecionar o risco do seguro de automodvel e
conseqiientemente compor o seu preco, as empresas dependem das informacdes a

respeito do veiculo e do condutor.

O artigo publicado por Rothschild e Stiglitz (1976) expde que a determinagdo do
preco do seguro a partir da anélise do perfil do consumidor seleciona de maneira

mais eficaz o risco que os clientes das seguradoras representa.

1.6 ESTRUTURA DO TRABALHO

A monografia possui trés capitulos e uma conclusdo. O capitulo dois apresenta o
mercado de seguros no Brasil, abordando aspectos histéricos relevantes do
segmento, mostrando a sua evolugdo atraves dos tempos. Ainda neste capitulo sdo

apresentados os dados estatisticos a respeito do setor de seguros, tanto no mundo



quanto no Brasil, ou seja, da-se um panorama geral no tocante a significancia do
mercado de seguros na economia. A se¢do 2.3 deste capitulo mostra a importancia e
a participacao do seguro de automével no mercado de seguros brasileiro. A Gltima
secdo aborda as caracteristicas do servico que é comercializado no Brasil,
apresentando quais sdo as principais coberturas oferecidas pelas seguradoras ao
mercado.

O capitulo trés apresenta a abordagem tedrica a cerca do processo de formacao dos
precos na economia. Este capitulo mostra como funciona o processo de formacédo
dos precos nos mercados de bens e servicos tradicionais, além de outros aspectos da
formacdo dos precos, como a visdo empresarial do Marketing. Ainda neste capitulo
sdo abordadas questdes que envolvem os mercados com informacao assimétrica, ou
seja, mercados onde alguns agentes econdmicos tém mais informacdes do que a sua
contrapartida. Entender como funcionam os mercados com informacdo assimétrica é

importante para compreender a formacgao dos precos do mercado de seguros.

O capitulo quatro trata da formacdo dos pre¢cos dos seguros, do ponto de vista
empirico, apresentando as particularidades dos precos dos ramos mais
comercializados no Brasil. O capitulo aborda como se formam o0s precos do seguro
de automdvel e apresenta os principais fatores para a sua determinagdo. A Ultima
subsecdo enfatiza o perfil do segurado, apresentando questdes inerentes a sua

determinacdo e a sua influéncia na formacgdo dos precos.



2 O MERCADO DE SEGUROS DE AUTOMOVEIS NO BRASIL

Este capitulo apresenta uma abordagem histérica do mercado segurador. Mostra o
panorama do setor de seguros, apresentando dados do mercado brasileiro e mundial. A
participacdo do seguro de automovel no mercado de seguros e as caracteristicas do

servico seguro de automodvel também sdo apresentadas neste capitulo.

2.1 UMA BREVE HISTORIA DOS SEGUROS

Desde os primordios da civilizacdo que 0s grupos sociais buscaram formas de
prevencdo contra ocorréncias aleatorias, tendo como objetivo a conservagao
patrimonial. Povos como hebreus e fenicios jd se preocupavam com provisGes para
despesas que 0s mercadores pudessem vir a ter durante as viagens. Caso as mercadorias
sofressem avarias ou desaparecessem, o mercador era reembolsado em suas despesas

com os recursos angariados pelo grupo (LAS CASAS, 1993).

Na Grécia do século V a.C., existiam entre os mercadores os bottomry bonds, que eram
adiantamentos em dinheiro ao proprietario do navio durante a viagem (LAS CASAS,
1993). Uma taxa adicional preestabelecida seria paga caso nada acontecesse ao navio e
em caso de avaria, o tomador estaria livre da obrigacdo de pagamento do empréstimo.
De acordo com Las Casas (1993), na Roma Antiga ja era praticado o seguro de vida
anual ou com propositos legais, onde o seguro baseava-se em estimativas e ndo em
estatisticas. Muitas instituicdes na Grécia Antiga previam auxilio financeiro ao

associado em despesas relacionadas a funerais e auxilio pés-morte.

Na Inglaterra, muitas organizacdes encorajadas pela igreja, em vista de seus objetivos
religiosos e atividades beneficentes, ajudavam os membros mais pobres pagando
prejuizos por incéndio, roubo, doenca, funerais e ainda amparavam viuvas e 0Orfaos
(LAS CASAS, 1993).



O seguro comercial comegou com o seguro maritimo, provavelmente entre o0s
florentinos e outros mercadores italianos no final do século XIIl. Portugal esta entre os
primeiros paises a legislar sobre o seguro. No reinado de D. Fernando (1367-1383) foi
instituida a primeira companhia de seguros contra riscos maritimos. Os seguros
maritimos foram os primeiros a serem objeto de uma regulamentacdo, principalmente
em funcdo das viagens maritimas que marcaram as grandes descobertas (ALBERTI,
1997).

Um fato que merece destaque na histdria dos seguros é a origem do Lloyd’s of London.
Na Inglaterra houve uma época em que os cafés faziam grande sucesso e comegaram a
ser um meio em que os cidaddos se encontravam com amigos, quebrando assim a
monotona rotina do dia-a-dia. O habito originou-se entre 1650/60, exatamente na época
dos puritans (moralidade), quando o povo inglés se viu de repente em nova situacao,
sendo cortados muitos dos prazeres que costumavam ter em suas horas de lazer em

épocas anteriores.

Edward Lloyd tinha o seu café na Tower Street, em Londres. Neste café reuniam-se
mercadores, armadores e seguradores, sendo um dos mais importantes locais de
negocios da época. Em 1691, o café mudou-se para a Lombard Street e tornou-se local
de encontro habitual entre seguradores e corretores, sendo um ponto de referéncia do
mundo dos negocios. Como 0s meios de comunicacdo eram pouco desenvolvidos, as
informagfes maritimas eram trocadas no Lloyd’s, atualmente um importante centro de

comercializagdo de seguros.

A partir da segunda década do século XIX, houve uma grande expansdo da cultura do
seguro, incluindo a implantacdo de novas modalidades. Na Franga surge o seguro de
responsabilidade civil, o de cavalos e o de veiculos, introduzidos pela Companhia
L’Urbaine et la Seine (LAS CASAS, 1993). O impulso foi tdo grande que o seguro

maritimo perdeu sua tradicional importancia diante dos demais ramos.



No século XIX, o seguro contra fogo ja era praticado em Portugal, o homem de
negocios que tinha mercadorias e armazéns segurados gozava de maior crédito, tanto
no pais como no exterior. J& o seguro de vida era considerado um assunto
controvertido, devido aos crimes a que podia induzir. Os seguros de vida sé se
generalizaram quando foram estabelecidos sobre bases matematicas, os calculos
atuariais que indicava a expectativa de vida dos varios grupos etarios. Segundo Las
Casas (1993), as seguradoras de vida que destinavam o seu produto para um publico de
massa tiveram forte impulso na Inglaterra do século XIX entre operarios e a classe
média baixa das provincias que se situavam longe dos negdcios da cidade. Estas
seguradoras eram conhecidas como industrial life companies, elas cresceram com as
poupancas semanais depositadas pelos operédrios que surgiram com a Revolugdo

Industrial.

No Brasil, o seguro foi impulsionado com a abertura dos portos brasileiros ao comércio
com as nacgdes amigas de Portugal, em 1808. A primeira sociedade brasileira a operar
foi a Companhia de Seguros Boa Fé, com sede na Bahia, criada pela lei de 24 de
fevereiro de 1808. No Rio de Janeiro, em 1810 entrou em operagdo a seguradora
Identidade. Essas companhias eram voltadas para operagfes de seguros maritimos e
foram criadas por comerciantes da colonia que pretendiam obter lucros no novo setor.
Cabia a Casa de Seguros de Lisboa, criada no século XVII, regular o funcionamento
das seguradoras da época (ALBERTI, 1997).

Em 1828 foi autorizado o funcionamento da primeira companhia de seguros do
Império, a Sociedade de Seguros Mdutuos Brasileiros. No ano seguinte, quando da
regulamentacdo da Administracdo dos Correios, surgiram 0s seguros de cartas e magos
de papéis, instituindo o pagamento de indenizacdo pelo administrador em caso de
extravio. O Cdédigo Comercial Brasileiro, promulgado em 1850, passou a regular o
seguro maritimo no pais, propiciando a fundacdo nos anos seguintes de onze
seguradoras nacionais autorizadas a atuar no ramo. Nesta época, comecaram a operar

em incéndio e vida as primeiras companhias brasileiras, duas delas atuando



especificamente contra a mortalidade de escravos, segurados como mercadorias ou
bens.

De acordo com Alberti (1997), o desenvolvimento das atividades de seguros, a partir da
regulamentacdo do Codigo Comercial, alertou o governo do Segundo Reinado para a
necessidade de um controle sobre esse mercado. Assim, em 1860, antes da autorizagdo
de funcionamento a primeira das companhias estrangeiras, o governo promulgou dois
decretos especificando uma legislagdo minima: o primeiro estabelecia a
obrigatoriedade das seguradoras apresentarem seu balanco e outros documentos; o
segundo tornava obrigatério o pedido de autorizacdo para funcionamento e aprovacao
do estatuto. Essas medidas, mesmo timidas, vieram na contramdo da lei decretada pela
Assembléia em 1831, de carater mais liberal, extinguindo as provedorias de seguros.
Em 1863, outro decreto definiu um modelo para a apresentacdo do balanco das
operacdes das companhias de seguro mutuo, fixando o prazo de um ano para a sua

publicacéo.

No periodo 1860 a 1913, instalaram-se no Brasil cinqienta e quatro seguradoras
estrangeiras, sendo vinte e oito inglesas, quinze alemds, quatro portuguesas, trés
francesas, duas suicas e duas norte-americanas. Alberti (1997), destaca o know-how
das companhias britanicas daquele periodo como de fundamental importancia para a

conformacdo do incipiente mercado segurador brasileiro.

Preocupado com o controle do mercado, particularmente no ramo de seguros de vida,
entdo dominado pelas companhias americanas, o governo da Republica promulgou
decreto em dezembro de 1889, anulando a autorizacdo para funcionamento da
seguradora norte-americana Equitable Life Insurance. Em 21 de setembro de 1894 foi
apresentado no Senado Federal projeto de lei visando a regulamentagdo da atividade de
seguros. O senador Virgilio Daméasio, um de seus autores, discursou na ocasido
explicando que o principal motivo para a apresentacdo da proposta era a evasdo de
divisas do Brasil para o exterior (ALBERTI, 1997).



Ja no inicio do século XX, o governo de Campos Salles, através do ministro da
Fazenda Joaquim Murtinho, decidiu intervir com mais decisdo no mercado segurador,
criando com o chamado Regulamento Murtinho, a Superintendéncia Geral de Seguros,
primeiro 6rgdo fiscalizador da atividade, subordinado ao Ministério da Fazenda e
subdividido em duas superintendéncias: uma responsavel pela fiscalizagdo das
companhias de seguros terrestres e maritimos e outra pelas companhias de seguros de

vida.

Segundo Alberti (1997), 47,57% das empresas paulistas possuiam algum tipo de seguro
em 1919. Neste periodo, foi votado pelo Congresso o Decreto no 3.724, tornando
obrigatorio o seguro de acidentes em todas as empresas industriais. O Decreto no
13.498, de 12 de marco de 1919, estabeleceu que as seguradoras que operavam com
acidentes de trabalho ficariam subordinadas ao Ministério da Agricultura e ndo a
Inspetoria de Seguros para efeitos de fiscalizacdo. A década de 20 foi marcada pela
crescente intervencdo do Estado no mercado segurador que estava em pleno

desenvolvimento, com as companhias vendo seus lucros crescerem.

Em 14 de janeiro de 1923 foi promulgada pelo governo Artur Bernardes a Lei n° 4.682,
criando a Caixa de Aposentadorias a Pensbes - CAP, um fundo especifico para as
companhias ferroviarias do pais que proporcionava beneficios para as familias dos
trabalhadores em casos de doenca, incapacidade, velhice ou morte. Nos anos seguintes
varias medidas governamentais de incentivo a atividade de seguros no Brasil foram
adotadas. Nos anos 30, a atividade estava num ritmo crescente de participacao politica,
com suas entidades de representacdo e de defesa de interesses intercedendo junto as
autoridades governamentais, procurando aumentar as relacdes entre o Estado e o
mercado. O grande acontecimento para o mercado deu-se em 3 de abril de 1939,
quando foi sancionado o Decreto-Lei no 1.186 que criou o Instituto de Resseguros do
Brasil - IRB. O instituto, considerado um modelo de organizacgédo, transformou-se ao
longo dos anos em um centro formador de excelentes técnicos atuariais. As previsdes
de que se tornaria um importante instrumento de engrandecimento do comércio

nacional de seguros virou realidade, das cento e onze seguradoras que em 1940



atuavam no Brasil, trinta e trés eram estrangeiras e setenta e oito nacionais. Em 1945

eram vinte e seis estrangeiras e cento e sete nacionais (ALBERTI, 1997).

Entre 1939 e 1963, o mercado segurador brasileiro registrou periodo de nacionalizagcdo
e expansdo. A partir dos anos 50, 0 aquecimento da inddstria fez com que aparecessem
0s seguros de riscos industriais e 0s seguros de automoveis, mas a credibilidade do
mercado segurador ficou abalada devido a crescente inflagdo, e em consequéncia,

muitas seguradoras ndo pagavam as indenizacdes devidas.

Mesmo com o impacto da Segunda Guerra Mundial, 0 mercado segurador cresceu em
meio a incertezas. Em 1966, foram criados o Conselho Nacional de Seguros Privados e
a Superintendéncia dos Seguros Privados que juntamente com o Instituto de Resseguros
do Brasil normatizavam o mercado de seguros nacional. A partir dos anos 90, o
mercado de seguros sofreu algumas reformas, houve uma despadronizagdo das tarifas,
que eram obrigatdrias para todas as seguradoras. Com isso, elas passaram a estabelecer

0s prémios de acordo com os seus calculos de risco.



2.2 DADOS SOBRE O SETOR DE SEGUROS

Na década de 90, o mercado segurador mundial foi marcado pelo aumento do volume de
negocios de fusBes, aquisicdes e joint-ventures, devido as pressdes para a reducdo de custos.
Uma pesquisa realizada pela KPMG (BUENO, 1998) revela que de janeiro de 1995 a junho de
1998, o mercado segurador movimentou US$ 62,5 bilhdes em fusbes, aquisi¢des e associagdes
no mundo, conforme quadro 1. E importante ressaltar que essa pesquisa considerou apenas as

negociacdes envolvendo companhias situadas em paises diferentes.

QUADRO 1
Negocios realizados entre empresas de diferentes paises
Fusbes, aquisicdes e joint-ventures do mercado segurador
Ano NUmero de negécios  Valor ( US$ bilhdes )
1995 39 3,02
1996 55 13,13
1997 45 24,4
Jan 1998 a Jun 1998 20 21,92
Total 159 62,47

Fonte: KPMG, 1998.

O setor de resseguros também foi responsavel por algumas das diversas transacdes
mundiais que envolveram fusbes e incorporacdes de empresas nos anos 90. Segundo
Bueno (1998), os cinco principais negocios da década de 90 representaram um volume
estimado de US$ 27,8 bilhdes.

O Brasil, apesar de ter um mercado de seguros relativamente pequeno em comparagao
aos principais mercados mundiais (EUA, Japdo, Inglaterra, Alemanha, Suica, etc.),
sentindo os reflexos da globalizagdo, também seguiu a mesma tendéncia de fusdes,
aquisicdes e parcerias realizadas mundialmente. Segundo Bueno (1998), entre 1992 e
1997 foram realizadas cinglienta e nove operacdes de associagfes ou de compra entre
seguradoras nacionais e estrangeiras, sendo que 0S quinze principais negocios
representaram cerca de US$ 1,6 bilhdo. Ja na area de resseguros, como ainda existe o
monopdlio no Brasil, ndo houve nenhuma operacdo de fusdo e aquisicdo no mesmo

periodo.



Resseguro é o contrato pelo qual o segurador transfere a outra companhia (resseguradora),
parte da responsabilidade assumida em determinado risco, quando este ultrapassa o limite
desejdvel da capacidade econdmica de indenizagdo. Assim sendo, diminui-se a
responsabilidade da seguradora na aceitacdo de um risco considerado excessivo ou perigoso.
O resseguro tem por objetivo a diminui¢do do risco das companhias de seguros, entretanto,
ndo o elimina. O custo do resseguro deve fazer parte dos custos dos seguros, uma vez que as
resseguradoras cobram um determinado prego pelo fato de diminuirem o risco das operagdes
de seguros (BOTTI, 1995).

A criacdo do Instituto de Resseguros do Brasil - IRB em 1939 foi um marco fundamental para
a industria brasileira de seguros, pois possibilitou a implantacdo e a constru¢do de um mercado
interno, evitando a remessa para o exterior de uma parcela das reservas relativas a prémios de
resseguros contratados junto a companhias estrangeiras. O atual processo de privatizacdo do
IRB atrasou devido as dificuldades na definig&o e na elaboracdo de um modelo de abertura do
mercado de resseguros, ja que o preco de venda da companhia estaria diretamente atrelado ao
pacote de regras e garantias oferecidas ao eventual comprador. Um dos principais pontos
positivos do IRB é o fato de esta entidade possuir pleno conhecimento das caracteristicas do

mercado interno, além de um quadro de funcionarios com ampla capacitacao técnica.

Atualmente, a privatizacdo do IRB esta sendo vista como uma forma de atrair recursos para o
Brasil, por isso, existe a preocupagdo em tornar a instituicdo mais atrativa para os investidores.
Contudo, h& alguns fatores que estdo contribuindo para o atraso no processo: 0S passivos
contigentes, as acdes judiciais, a qualidade das informag6es, as garantias ao futuro controlador
e as Regras para as Reservas Técnicas.

1) Os passivos contingentes: o IRB precisa solucionar dois problemas que podem reduzir o
preco de venda do Instituto. O primeiro refere-se aos prejuizos com o provisionamento
necessario para o pagamento de possiveis acionamentos que possa sofrer, até 30 anos, ap6s o
encerramento dos contratos de seguros. O segundo problema refere-se as provisdes para o
pagamento da aposentadoria dos funcionarios com direito & previdéncia privada do IRB.

Deveriam ser constituidas reservas de R$ 42 milhdes pelo IRB para a garantia dessas



aposentadorias. 2) As acgdes judiciais contra o IRB, ainda ndo quantificadas, sdo uma das
grandes preocupagfes do mercado. Um exemplo é o caso da Companhia Siderurgica Nacional
(CSN), cuja indenizagdo esta avaliada em US$ 250 milhdes. 3) A qualidade das informagcdes:
as principais resseguradoras estrangeiras que pretendem participar do leildo de privatizacéo
estdo reclamando da qualidade das informacgfes fornecidas pelo IRB. Solicitam maiores
detalhes sobre o desempenho da resseguradora, 0s riscos ainda ndo expirados e,
principalmente, das dividas ainda ndo liquidadas. 4) As Garantias ao Futuro Controlador: o
leildo do IRB somente serd atrativo caso a nova regulamentagdo beneficie e dé reservas de
mercado ao futuro controlador do IRB. As discussbes giravam em torno do percentual da
oferta obrigatdria de operacdes de resseguro para a empresa local, nos dois anos apds a
privatizacdo do IRB. Obviamente, o direito de preferéncia na aceitacdo dos contratos de
resseguros somente sera efetuado nas situacoes de igualdade de preco e condic¢des contratuais.
5) Regras para as Reservas Técnicas: as regras para a aplicacao das reservas técnicas deverao
estar em sintonia com as regras das seguradoras, caso contrario o0 resseguro podera ser
utilizado para dissimular outras atividades, como por exemplo, uma transferéncia de lucro ou

prejuizo para o exterior.

Para Botti (1995), um dos pontos principais que devem nortear os contratos de resseguros é a
transparéncia das operacdes. Se o ressegurador tiver informacGes mais claras e precisas sobre
0 comportamento e a composicao das carteiras das seguradoras, a tendéncia é que o prego do
resseguro seja menor, ou seja, a falta de informacao penalizara a transacdo atraves de margem
de seguranca na taxa do preco do resseguro. Estas regras deverdo estar bem definidas no
momento da regulamentagdo. Outro fator importante na regulamentagdo do setor séo os
beneficios para a economia brasileira e a protecdo aos consumidores finais (segurado).
Segundo Botti (1995), o controle da margem de solvéncia e da localizacdo e aplicacdo das
reservas técnicas é necessario para o cumprimento das obrigacdes futuras. Para a economia
brasileira sera providencial que boa parte das reservas sejam investidas dentro do Brasil,
entretanto, acredita-se que a melhor forma disso ocorrer é através de incentivos e nunca por

meio de proibices.



O mercado brasileiro apresenta grandes divergéncias quando comparado aos principais
centros seguradores do mundo, demonstrando claramente que se trata de um mercado
cujo desenvolvimento precisa ser aprimorado. Os dados da Sigma de 1996 (quadro 2)
evidenciam o distanciamento entre o mercado brasileiro e 0s mercados norte-

americano, europeu e japonés.

QUADRO 2

Principais indicadores dos paises (dados de 1996)
Pais Capacitacdo total de  Participagdo no  Participagdo de Consumo anual de

Prémios arrecadados mercado mundial seguros no PIB  seguros per capita

(US$) (%) (%) (US$)

Estados Unidos 652,9 bi 31,01 8,55 2,460
Japéo 519,6 bi 24,67 11,7 4,132
Alemanha 152,2 bi 7,23 6,47 1,858
Reino Unido 137,1 bi 6,51 10,71 2,110
Franca 136,8 bi 6,5 8,89 2,349
Italia 43,9 bi 2,09 3,62 765
Holanda 36,1 bi 1,72 9,12 2,328
Suica 33,0 bi 1,57 11,22 4,663
Brasil 15,0 bi 0,71 2,01 107
Argentina 4,9 bi 0,23 1,64 138
Chile 2,3 bi 0,11 3,34 161
Uruguai 360,0 mi 0,02 1,9 113
Paraguai 105,0 mi 0 1,03 20

Fonte: SIGMA

A preocupacdo da populacdo brasileira em se proteger por meio de seguros é baixa.
Essa afirmacdo pode ser comprovada ao compararmos os indices de gasto anual per
capita de seguros e de participacdo do volume de negocio de seguros no PIB. No Brasil
eles foram de US$ 107 por ano e 2,01% do PIB, dados de 1996. J4 em outros paises,
esses indices foram bem superiores, nos Estados Unidos (US$ 2,460 e 8,55%), no
Japdo (US$ 4,132 e 11,70%), no Reino Unido (US$ 2,110 e 10,71%), na Alemanha
(US$ 1,858 e 6,47) e na Franga (US$ 2,349 e 8,89%).

De acordo com os dados da SUSEP (2001), o mercado segurador brasileiro encerrou o
periodo de 1998 com cento e trinta e sete companhias atuantes, sendo a maioria de

capital nacional e privado. Os oito maiores grupos — Sul América, Bradesco, Itau, Porto



Seguro, Paulista, Unibanco, HSBC e AGF - foram responsaveis por cerca de 62% do
total de faturamento em seguros. O mercado se caracteriza por ser predominantemente
nacional e privado. Entretanto, a partir de 1995, devido a abertura do mercado
segurador ao capital externo, a participagdo das seguradoras estrangeiras na
arrecadacdo de prémios aumentou consideravelmente, saltando de 6,3% em 1996, para
20,8%, em maio de 1998. Esse crescimento pode ser justificado pelo ingresso no pais
das seguradoras estrangeiras através de aquisi¢cbes de empresas, joint-ventures,
instalacdo de sucursais e aportes de capital (BARROSO, 1998).

A concentracdo da arrecadacdo de prémios de seguro ocorre nas regides Sudeste e Sul
do Brasil. Segundo dados da SUSEP (2001), em 1998, do total arrecadado (R$ 19,3
bilhdes), mais de 80% ficaram concentrados nos estados de S&o Paulo, Rio de Janeiro,
Minas Gerais, Parana e Rio Grande do Sul, sendo Séo Paulo o principal arrecadador do
mercado brasileiro, responsavel, em 1998, por 48,42% do volume de negocios, seguido
pelo Rio de Janeiro com 17,64% do total.

De acordo com Severo (1999), no periodo compreendido entre 1994 e 1998, ou seja,
apos a implantacdo do Plano Real e com o fim da hiperinflagdo, o mercado de seguros
do Brasil conheceu sua melhor fase de desenvolvimento. O volume de prémios
arrecadados cresceu bastante, passando do patamar de US$ 10 bilhdes em 1994 para
US$18,5 bilhdes em 1998.



2.3 APARTICIPACAO DO SEGURO AUTOMOVEL NO MERCADO DE SEGUROS

Apesar da grande diversificacdo de produtos no Brasil, a grande concentracdo dos negocios
ocorre nas carteiras de automdvel, vida e saude. Eles representam cerca de 84% do volume
total de prémios arrecadados sendo a carteira de automovel responsavel por 37,09% das

vendas.

FIGURA 1

Percentual de prémios arrecadados de jan a dez/2000
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FONTE: SUSEP / FIP

O seguro de automdvel é o lider de vendas das seguradoras. Em 2000, o volume de
negocios foi de R$ 4,9 bilhGes, maior do que a receita total de prémios de mercados
como a Argentina, por exemplo. Praticamente todas as empresas operam com a carteira
de automovel, apesar de somente 20% da frota nacional de quase 20 milhdes de
veiculos estd segurada. E o seguro mais vendido, liderando o faturamento de

praticamente todas as seguradoras que operam no mercado. As seguradoras que



optaram por reduzir a atuacdo na carteira, em razdo da sinistralidade e da guerra de
precos, perderam receita e mercado. Exatamente por ser o produto mais comercializado
foi 0 que mais se transformou nos Gltimos anos. Desde 1996, a mesma disputa acirrada
pelos consumidores de seguros de automoveis levou a uma perigosa guerra de precos,

que acabou afetando negativamente o resultado financeiro de muitas seguradoras.

A carteira de seguros de automével é extremamente concentrada com as oito maiores
empresas detendo mais de 58% da producé@o em prémios. De acordo com o quadro 3, no
ano 2000, a empresa lider em prémios totais arrecadados foi a Porto Seguro, que
controlava 16,1% da participagdo no mercado. Esta seguradora é especializada em
seguro de automdvel, sendo que este ramo representa 67% da sua producdo total em
seguros. Além disso, ela apresentou o melhor indice de sinistralidade com 59,4%, ou
seja, a Porto Seguro obteve o melhor resultado do mercado de seguros de automoveis.
A segunda colocada foi a Sul América com 10,9%, seguida pelo Bradesco, com 9,5%,

que apresentou o pior indice de sinistralidade, 82,9%.

QUADRO 3
Seguro de Automdvel-2000

SEGURADORA |Prémios Totais |Participacdo % |Prémios Sinistros indice de

R$ Ganhos R$ Retidos R$ |Sinistralidade %
PORTO SEGURO 1181 16,1 1069 635 59,4
SUL AMERICA 801 10,9 706 527 74,6
BRADESCO 695 9,5 627 520 82,9
ITAU 454 6,2 473 328 69,3
PAULISTA 332 4,5 289 205 70,9
AGF 313 4,3 323 255 78,9
UNIBANCO 299 4,1 297 218 73,4
HSBC 198 2,7 223 158 70,8

Valores em milhdes de Reais
Fonte: SUSEP

Quanto mais informagdes uma companhia de seguros tiver sobre o bem a ser segurado
e sobre o seu cliente, mais sera preciso o calculo de probabilidade de o risco acontecer.
Os bancos de dados das seguradoras brasileiras sao recentes, crescendo a partir de 1993

com a énfase dada a informatizacdo. As seguradoras tém melhores condi¢des de saber




qual é o tipo de carro mais roubado, em que regido acontece mais furtos e qual o perfil
do motorista que participa mais de acidente, por exemplo. Com tais informacdes, a
seguradora pode direcionar o preco por regido, tipo de veiculo e perfil do motorista,
alem de fazer campanhas direcionadas e contribuir com gratificacdes pecuniarias aos

detetives de policia das regides mais visadas pelos ladrdes.

Segundo dados da Analise Setorial (1998), em Sédo Paulo, por exemplo, sdo roubados
cento e trinta mil veiculos por ano, sendo cento e seis mil sé na grande Sdo Paulo.
Desses, 35% vao para o desmanche e 60% para revenda. Devido ao enorme aumento do
numero de roubos de veiculos em Sdo Paulo, 0s precos sdo reajustados constantemente,
aproximando-os dos niveis de preco do Rio de Janeiro, onde, tradicionalmente, foram

de 50% a 60% superiores aos de S&o Paulo.



2.4 CARACTERISTICAS DO SERVICO SEGURO DE AUTOMOVEL

O seguro de automovel tem como definicdo basica ““a garantia de perdas ou danos
ocasionados aos veiculos terrestres de propulsdo a motor, bem como a seus reboques,
desde que ndo trafeguem sobre trilhos”. (FUNENSEG, 1998, p.2) As coberturas
basicas do seguros de automovel sdo: danos parciais causados ao veiculo, perda total,

roubo ou furto, incéndio ou explosédo e responsabilidade civil facultativa.

A garantia de danos parciais oferece a cobertura ao veiculo segurado em decorréncia de
acidentes de transito, como colisdo, capotagem ou queda acidental, atos que causem
danos ao veiculo provocados por terceiros, além da cobertura em decorréncia de
eventos provocados por fenbémenos naturais, como por exemplo: inundacao,
alagamento, ressaca, ventos, granizo. Ao ocorrer o0 sinistro, o segurado participara, por
evento, nos prejuizos a serem indenizaveis com o valor correspondente a franquia, que
é especificado na apdlice.

A perda total pode ser concedida em decorréncia dos mesmos eventos ocorridos na
cobertura de danos parciais, s6 que o veiculo segurado encontra-se num estado em que
ndo pode ser recuperado. Geralmente, a perda total é caracterizada quando o0s prejuizos
indenizaveis atingirem ou ultrapassarem 75% do valor do veiculo, sendo considerado
pela seguradora como irrecuperavel. A depender do estado fisico do veiculo, pode ser
aplicada a chamada perda construtiva, que se caracteriza por um acordo entre a
seguradora e o segurado, com a finalidade de indenizar o segurado (como se fosse
perda total), mesmo que o veiculo seja passivel de recuperacdo, neste caso a seguradora

passa a ser proprietaria do veiculo.

Nos casos de roubo, furto e incéndio, a seguradora garante 0s prejuizos em decorréncia
de perda total ou parcial de acordo com esses eventos. Se o veiculo foi roubado,
furtado ou incendiado sem que haja a sua recuperacdo, a seguradora indenizard o
segurado de acordo com o valor contratado em apodlice, sem o desconto de franquia.

Mas, se o veiculo for recuperado, antes do pagamento da indenizacdo e caso o veiculo



esteja com danos parciais, o segurado arcarda com o valor da franquia referente aos

danos causados parcialmente.

A cobertura de responsabilidade civil facultativa da garantia ao segurado, nos casos em
que ele vier a ser responsavel civilmente por danos causados a terceiros. O valor da
cobertura € contratado pelo segurado de acordo com as suas necessidades. Esta
cobertura é dividida em danos corporais, que é aplicada a danos causados a pessoas,
como por exemplo, atropelamento. Em danos materiais que € destinada a danos
causados aos bens materiais de terceiros, como por exemplo, veiculos. Na utilizacdo da
cobertura de responsabilidade civil facultativa, ndo h& cobranca de franquia para o

segurado.

Além das garantias béasicas, existem as garantias adicionais que sdo contratadas de
acordo com as necessidades de cada segurado. Existem varias garantias nesse sentido,
sendo que as mais observadas no mercado sdo acidentes pessoais de passageiros (APP),
acessorios do veiculo, carroceria do veiculo, didrias por indisponibilidade, danos
morais, despesas extraordindrias, carro reserva e assisténcia 24 horas. A garantia
adicional de acidentes pessoais de passageiros oferece uma cobertura em caso de morte
ou invalidez permanente do motorista e dos passageiros do veiculo segurado que
estejam no interior do veiculo no momento do acidente. A cobertura dos acessorios do
veiculo garante ao segurado, até o valor contratado em apolice, 0s acessorios
relacionados na proposta de seguro que forem considerados parte integrante do veiculo,
mas que ndo sdo garantidos pela cobertura basica, como por exemplo: aparelho de CD
player. Existe uma garantia para carroceria do veiculo que é frequentemente contratada
por caminhdes. A garantia de diarias por indisponibilidade é geralmente contratada por
pessoas que sdo profissionais liberais, sobretudo taxistas que dependem diretamente do
veiculo para trabalhar, essa garantia cobre o segurado nos casos em que o veiculo fique
indisponivel por causa de sinistros, pagando ao segurado uma diaria até que o veiculo

esteja em perfeitas condi¢des de uso.



A garantia de danos morais da cobertura ao segurado nos casos em que ele vier a ser
responsavel civilmente por danos morais. Neste caso, entende-se como dano moral
qualquer ofensa ou violagdo que atinja os principios de ordem moral de uma pessoa.
Despesas extraordinarias € uma garantia que paga ao segurado em caso de perda total
um determinado valor, independente da indenizagdo, para efeito de despesas extras
como a regularizacdo da documentacdo do veiculo sinistrado. A cobertura de carro
reserva garante ao segurado, por prazo determinado, a locacdo de um veiculo popular,
modelo basico, com seguro e quilometragem livre, em caso de sinistro tanto parcial

como total.

A assisténcia 24 horas disponibiliza servi¢os ao segurado em casos de imprevistos que
Ihe ocorra quando estiver utilizando o seu veiculo. As seguradoras buscam se
diferenciar oferecendo um grande leque de servigos aos seus segurados. Sao oferecidos
servicos como, remocdo dos ocupantes do veiculo em decorréncia de acidentes,
remocao dos ocupantes em caso de falecimento, assessoramento juridico em casos de
acidentes de transito do qual resultem em vitimas, causados pelo veiculo segurado,
auxilio em caso de pane mecanica do veiculo, onde é enviado um mecanico para tentar
consertar o veiculo, troca de pneus, onde a seguradora envia um profissional para
trocar o pneu danificado, pelo pneu sobressalente do veiculo, o envio de chaveiro para
abrir o veiculo em caso de perda ou extravio das chaves, na quebra da fechadura, ou até

mesmo pelo esquecimento do segurado das chaves no interior do veiculo.

Segundo a Funenseg (1998), o tipo de seguro mais vendido € a apdlice compreensiva,
que engloba cobertura de roubo, incéndio, colisdo e responsabilidade civil contra
terceiros. O segurado que ndo utiliza o seguro durante o ano acumula bdnus, tendo
desconto na renovacgao do contrato. Esses bonus sdo pessoais e podem ser utilizados em
qualquer companhia seguradora. Geralmente, no primeiro ano o bdénus € de 10%,

aumentando em 5% a cada ano consecutivo, se 0 segurado ndo utilizar o seguro.

As seguradoras oferecem diferenciais no seu produto (seguro automdvel) com a

finalidade de atrair um nimero maior de clientes. Empresas como a Porto Seguro, que é



a seguradora mais especializada na carteira de automével (ANALISE SETORIAL,
1998), instala dispositivos antifurto, fazem revisdo de luzes, freios e amortecedores,
ddo descontos em redes de estacionamento e oferecem cartdes de crédito com gastos

revertidos em bonus na renovacao da apdélice de seguro.

Pagar indenizacOes em até sete dias Uteis também se tornou uma regra de mercado. Até pouco
tempo atras, a seguradora que pagava em trinta dias conquistava definitivamente o cliente’.
Segundo Lucca (1998), todo veiculo antes de ser segurado passa por uma vistoria, mas 0
segurado ndo precisa ir a um posto, pois muitas companhias de seguro oferecem uma opgéo, o
vistoriador marca um horéario com o segurado e vai até o local indicado. Um diferencial no
calculo do prémio (importado dos paises desenvolvidos) é o desconto pelo perfil do segurado.
Na Franca, por exemplo, h4d mais de 30 itens que possibilitam descontos. Praticamente todas
as grandes seguradoras ja operam com o perfil, com descontos que podem chegar a mais de
25%.

! Observacéo do autor, que atua no mercado de seguros a mais de sete anos.



3 PROCESSO DE FORMACAO DOS PRECOS: ABORDAGEM TEORICA

Este capitulo aborda as questBes inerentes ao processo de formacdo dos precos, levando
em consideracdo os fundamentos da teoria econdmica. E apresentada a visdo
empresarial do marketing sobre a formacao dos pregos e 0os mercados com informacéao

assimétrica.

3.1 AFORMACAO DOS PRECOS NA VISAO DO MARKETING

De acordo com Kotler (1998), preco é a soma dos valores que os consumidores trocam pelo
beneficio de possuirem ou usarem um produto ou servigo. O preco é considerado um dos
fatores que mais influencia na escolha do comprador. Entretanto, outros fatores que ndo séo
ligados ao preco tornaram-se mais importantes no comportamento de compra nas ultimas
décadas. Kotler (1998, p. 236) afirma que ““0 preco é o unico elemento do mix de marketing
que produz receitas, 0s outros custos, sendo também um dos elementos mais flexiveis do mix

de marketing®”.

Nem todas as empresas lidam bem com a determinacdo de preco. Para Kotler (1998) existem
erros que sdo comumente cometidos pelas empresas. Os mais frequentes sdo precos muito
orientados pelos custos, que ndo sdo revistos com a frequéncia necessaria para refletir as
mudancas do mercado, ndo levam em conta 0s outros elementos do mix de marketing e ndo
variam o suficiente para os diferentes produtos, segmentos de mercado e ocasides de compra.
Para Kotler (1998), as definicdes de preco de uma empresa sdo influenciadas por fatores

organizacionais internos e fatores de ambiente externos.

Os fatores internos levam em consideragdo os objetivos de marketing, a estratégia do mix de
marketing, os custos e consideracdes organizacionais. Para definir seus precos, a empresa deve

decidir qual serd sua estratégia para o produto. De acordo com Kotler (1998, p.236), “a

2 Mix de marketing é definido por grupo de varidveis controlaveis de marketing que a empresa utiliza para
produzir a resposta que deseja no mercado-alvo. O mix de marketing consiste em a¢des que a empresa pode fazer
para direcionar a demanda para o seu produto. ( Kotler, 1998 )



estratéegia de precos é altamente determinada por decisGes sobre o posicionamento no
mercado”. Quanto mais claros forem seus objetivos, mais facil serd a definicdo dos precos.
Para Kotler (1998), os objetivos mais observados nas empresas Sdo a sobrevivéncia, a

maximizacéo do lucro corrente e a lideranca na qualidade do produto.

As empresas que possuem problemas de excesso de capacidade instalada, concorréncia
acirrada ou mudancas dos desejos dos consumidores, consideram a sobrevivéncia o0 Seu
principal objetivo. Com isso, para que a empresa mantenha o seu funcionamento, ela podera
estabelecer um preco baixo, apostando no aumento da sua demanda. Portanto, os lucros
tornam-se menos importantes do que a sobrevivéncia. A empresa continuard operando desde
que 0S seus precos cubram os custos variaveis e alguns custos fixos. “A sobrevivéncia é
apenas um objetivo de curto prazo, a longo prazo, a empresa terd de aprender a acrescentar
valor, sendo serd extinta”. (KOTLER, 1998, p. 236)

Existem empresas que utilizam a maximizagdo dos lucros correntes como meta de fixacdo de
precos. Estas empresas estimam a demanda e os custos a diferentes niveis de precos e
escolnem o preco que produzira o lucro corrente maximo, ndao dando importancia ao
desempenho a longo prazo, pois elas enfatizam os resultados financeiros atuais. Algumas
empresas buscam a lideranca na participagdo do mercado, acreditando que com uma

participacdo maior no mercado terdo os custos mais baixos e os lucros maiores a longo prazo.

Geralmente, com objetivo de se tornarem lideres, as empresas estabelecem os precos mais
baixos possiveis. Ja as empresas que buscam lideranca na qualidade do produto, normalmente
possuem pregos mais elevados para garantir sua qualidade e o elevado custo em pesquisa e
desenvolvimento. Uma empresa pode também usar o preco para atingir outros objetivos mais
especificos. Kotler (1998) explica que a empresa pode cobrar precos baixos para servir de
barreira para seus concorrentes entrarem no mercado. Os precos podem ser estabelecidos para
manter a lealdade e o apoio dos revendedores ou para evitar intervencGes governamentais,
podendo ser reduzidos temporariamente para criar entusiasmo por um produto ou para atrair
mais consumidores para as lojas de um varejista. O produto pode ter o seu pre¢o ajustado com

a finalidade de ajudar as vendas de outros produtos da linha da empresa.



De acordo com Kaotler (1998), o preco € somente uma das ferramentas do mix de marketing
que a empresa utiliza para atingir os seus objetivos. As decisfes sobre 0 preco devem estar de
acordo com o projeto do produto, sua distribuicao e decisbes de promocéo. O preco pretendido
determina os aspectos do produto que podem ser oferecidos e quais serdo os custos de
producdo. Existem empresas que definem os seus pregos utilizando a técnica chamada por
Kotler (1998) de custo-alvo. Nesta técnica a empresa toma o preco-alvo estabelecido pelo
mercado e a partir dai ela determina quais serdo os custos para cobrar o pre¢o pretendido. Se o
preco de um produto for um fator importante para o seu posicionamento, este, entdo tera uma
grande influéncia sobre as decisdes relativas aos outros elementos que compde o mix de

marketing.

Vale ressaltar que os consumidores, segundo Kotler (1998), raramente compram com base
apenas no prego, pois eles buscam produtos que lhes proporcionem o melhor valor em termos
dos beneficios recebidos pelo preco pago. E por isso, que as empresas devem estar atentas aos

outros elementos do mix de marketing.

No processo de decisdo de precos, deve ser considerado pela empresa outro fator externo,
como a conjuntura econdmica que pode ter um forte impacto na definicdo do preco. Para
Kotler (1998), fatores econdmicos como um ciclo de desenvolvimento, recessdo, inflacdo e
taxas de juros afetam as decisGes sobre 0s precos, pois afetam os custos de producéo e tambem
a percepcgdo que os compradores tem do preco e do valor desse produto. A empresa deve

considerar que impactos o preco definido terad sobre os seus parceiros e revendedores.

Segundo Kotler (1998, p.243), “os custos do produto definem o piso do preco e a percepgao
do consumidor quanto ao valor do produto define o teto”. E necesséario levar em conta os
precos dos concorrentes e outros fatores externos e internos para que se encontre o melhor
preco entre o piso e o teto. Para Kotler (1998), os precos podem ser fixados baseado no custo,
0 método mais simples é quando o preco ¢ fixado por margem sobre 0s custos, isto representa
um acréscimo de uma margem padréo ao custo do produto. Um outro método de definicdo de

preco baseado nos custos é a defini¢cdo por meta de lucro. Isto consiste na determinagdo de um



preco onde a empresa vendendo uma determinada quantidade cobrird seus custos ou obtera o
lucro que tem como meta. Este método utiliza o conceito de ponto de equilibrio, que mostra o

custo total e a receita total esperada em diferentes niveis de volume de vendas.

Ja na fixagdo de pregos baseada no consumidor € utilizada a percepcdo deste com relagdo ao
valor do produto e ndo os custos do vendedor. Neste caso, a empresa define, segundo Kotler
(1998), o seu preco-alvo com base nas percepg¢des do consumidor quanto ao valor do produto.
Portanto, o valor e o preco esperados orientam as decisfes sobre o projeto do produto e seus
possiveis custos. Entdo, a andlise é voltada para as necessidades do consumidor e de suas

percepc¢Oes de valor e o preco ¢ definido para ajustar-se ao valor percebido pelo consumidor.

De acordo com Kotler (1998), a fixacdo de precos baseada na concorréncia apresenta duas
formas para a definigdo do prego. Existe a fixagdo de precos por valores correntes e a fixacéo
de precos pela concorréncia. Nos valores correntes, a empresa baseia seus precos nos precgos
dos seus concorrentes, dando menor aten¢do aos seus préprios custos ou demanda, cobrando
mais ou menos 0 preco dos seus principais concorrentes. I1sso ocorre com freqiiéncia em
mercados oligopolistas, pois o valor corrente representa o conhecimento coletivo do mercado
com relacdo ao preco que proporcionard um retorno justo. No caso da fixacdo de precos pela
concorréncia, a empresa determina o pre¢o conforme seu julgamento sobre a forma como os
concorrentes irdo fixar os precos deles, dando menor énfase aos seus custos e demanda. Isto
ocorre com freqiiéncia em processos de licitacdo publica, onde o preco mais baixo quase
sempre € 0 vencedor. Entdo, as empresas licitantes buscam atingir 0 menor preco possivel

diante dos seus concorrentes, a fim de vencer a licitagao.

A respeito das estratégias de fixacdo de preco, Kotler (1998) mostra que na estratégia de
fixacdo de precos de novos produtos deve ser distinguida: a fixacdo de preco de um produto
que imita outros produtos que ja existem e a fixacdo de precos de um produto inovador. No
produto imitador existe o problema de posicionamento, pois a empresa deve decidir o
posicionamento do seu produto levando em consideracdo os produtos concorrentes em termos
de qualidade e preco. J& no caso do produto inovador existem duas estratégias para estabelecer

0s precos. Segundo Kotler (1998), as estratégias sdo fixacdo de precos por skimming e por



penetracdo de mercado. A fixagdo de precos por skimming consiste no estabelecimento de
precos elevados dos novos produtos desenvolvidos pelas empresas com a finalidade de obter-
se receitas iniciais com maior rapidez e estes novos produtos atingem primeiro 0s segmentos
que podem pagar mais para depois atingir as demais camadas do mercado. Para Kotler (1998),
esta estratégia so faz sentido com algumas condic¢des: a qualidade e a imagem do produto
devem ter coeréncia com o preco alto que é cobrado, além de possuir um namero suficiente de
consumidores que aceitem esse preco; caso 0 volume de producdo seja menor, 0s custos nao
podem ser tdo elevados a ponto de cancelarem a vantagem do prego mais alto; e os
concorrentes ndo devem ter a possibilidade de entrar facilmente no mercado com um preco

mais baixo.

A fixacdo de precgos por penetracdo de mercado busca a fixar de precos inicialmente baixos, a
fim que as empresas entrem no mercado de forma mais contundente e rapida, atraindo um
maior numero de consumidores. As condi¢des para que esta estratégia tenha sucesso, levam
em conta 0 mercado que deve ser bastante sensivel aos precos, pois 0s pre¢os baixos levam a
um maior crescimento nas vendas do produto. Outro ponto importante € a questdo dos custos
de producéo e de distribuicdo que devem cair com o aumento do volume de vendas, além do
afastamento dos concorrentes devido ao preco baixo cobrado no mercado, caso contrario esta

vantagem seria temporaria.

De acordo com Kotler (1998), existem algumas situagdes para se fixar precos de mix de
produtos. Para determinar precos de linha de produtos, a empresa determina os patamares de
precos estabelecidos para varios produtos da linha, levando em consideracao as diferengas de
custos entre os produtos da linha, a avaliagdo do consumidor sobre seus diferentes aspectos,
além dos precos dos concorrentes. Ocorre também a fixagdo de precos de produtos opcionais.
Estes agregam valor ao produto basico e por isso aumenta o preco do produto final. Por
exemplo, o contrato do seguro de automovel possui varias cladsulas opcionais que podem ser
contratadas, como carro reserva e cobertura para vidros. 1sso faz com que o preco do seguro

aumente em decorréncia da contratagdo dessas cladsulas.



A fixacgdo de precos dos chamados produtos cativos é estabelecida na cobranca de pregos mais
baixos pelos produtos basicos e na cobranca de precos mais elevados sobre 0s suprimentos que
completam o produto. Outra forma de fixacdo de precos é a por pacotes, onde as empresas
combinam diversos produtos e oferecem um preco reduzido pelo pacote. Por exemplo, existem
seguradoras que cobram um preco diferenciado para 0 consumidor que contrata 0 seu seguro

de automdvel junto com um seguro de vida.

De acordo com Kotler (1998), existem estratégias de adequagdo de pregos. A fixacdo de
precos com descontos e abatimentos leva em consideracdo as reacdes dos consumidores na
aquisicdo do produto. A empresa pode conceder um desconto para 0s consumidores que
pagarem o produto a vista ou para aqueles que compram em grandes quantidades, os
descontos também podem ser concedidos para 0s consumidores que compram na baixa
estacdo. Na industria dos seguros, o desconto mais conhecido é o bbnus concedido aos
consumidores que ndo tiveram sinistros na vigéncia anterior, sendo uma premiacdo a ndo
sinistralidade. Os abatimentos s&o outros tipos de reducdo de pregos, geralmente concedidos

no momento de troca ou em casos promocionais.

A fixacdo de precos segmentada se d& pelo ajustamento dos precos béasicos, levando em
consideracdo as diferencas entre clientes, produtos e localizagbes. Neste caso, a empresa
vende um produto ou servi¢o por precgos diferenciados, mesmo que a diferenca de preco néo se
baseie em diferenca de custos. A fixacdo de precos segmentada é bastante utilizada no
mercado segurador. Para Kotler (1998), existem vérias formas de fixacao, tais como a fixagéo
de precos por segmento de consumidores, onde clientes diferentes pagam precos distintos pelo
mesmo produto ou servico. Um exemplo disso € o seguro de automdvel, que é cobrado um
preco diferente pelo seguro de um mesmo veiculo para clientes que possuem caracteristicas

diferentes.

H& também a fixacdo de precos por versdo do produto, onde diferentes versdes de um mesmo
produto recebem precos diferenciados. Um exemplo disso seria a diferenca de preco do seguro
de um veiculo Vectra GLS e do Vectra CD. Ja a fixacao de precos por localiza¢do consiste na

aplicacdo de precos diferenciados de acordo com a localidade. O seguro de automdvel possui



preco diferenciado de acordo com a localizagdo, pois cada local oferece um risco diferente. A
fixacdo de precos por periodo é dada pela variagdo de precos conforme a decorréncia de
tempo. Por exemplo, um seguro pode ser contratado por doze meses ou seis meses, e
consequentemente terdo pregos diferenciados em decorréncia disso. Para Kotler (1998), a
eficicia da estratégia de preco segmentada esté relacionada a alguns aspectos: 0 mercado tem

que ser segmentavel; e os segmentos tém que apresentar diferentes graus de demanda.

3.2 MERCADOS COM INFORMAGCAO ASSIMETRICA

Para abordar no capitulo seguinte a formacdo dos precos dos seguros, faz-se necessario
mostrar como funcionam os mercados com informac&o assimétrica, pois 0 mercado de seguros

Se enquadra neste contexto.

Atualmente, muitas pesquisas estdo sendo realizadas em mercados com situagdes de
informagdo assimétrica. Os trés autores mais importantes da Teoria de Mercados com
Informagdo Assimétrica sdo George Akerlof (Universidade de California, Berkeley), Michael
Spence (Universidade de Stanford) e Joseph Stiglitz (Universidade de Columbia). Suas
contribuicBes deram aos economistas ferramentas para analisarem vérios mercados, tendo

aplicacBes desde mercados agricolas tradicionais até mercados financeiros modernos.

De acordo com Rothschild e Stiglitz (1976), a Teoria dos Mercados com Informacao
Assimétrica pode explicar varios fendbmenos econdmicos que acontecem no mundo real. Isto é
baseado na suposi¢do realistica de que um lado do mercado tem informacdo melhor do que o
outro. Exemplos: um vendedor de automdvel possui mais informagdes a respeito da qualidade
do seu veiculo do que o comprador; clientes de seguro sabem mais sobre o seu risco de
acidente do que as companhias de seguro; os executivos de uma empresa tém um maior

conhecimento a respeito da rentabilidade da empresa do que os acionistas.

Akerlof (1970), em seu artigo “O Mercado por Limdes: Incerteza da Qualidade e o
Mecanismo do Mercado” analisa um mercado por um produto onde vendedores estdo mais

bem informados do que os compradores sobre a qualidade do bem. Ele da como exemplo o



mercado de automdveis usados, onde os chamados “limdes” representam um coloquialismo
por carros defeituosos. De acordo com Akerlof (1970), no mercado de automdveis usados
existem vérias unidades a serem comercializadas, sendo algumas de alta qualidade e outras de
baixa qualidade. Cada comprador esta potencialmente interessado em comprar uma unidade,
mas ndo consegue observar a diferenca entre as qualidades dos veiculos. Caso existissem
mercados separados por qualidade baixa e alta, todo preco e o lucro do negocio iam ser
percebidos com maior clareza pelos compradores (Akerlof, 1970). Mas, como os mercados
ndo sdo regulados e os compradores ndo conseguem perceber a qualidade do veiculo, os
vendedores inescrupulosos de produtos de baixa qualidade comercializam o seu produto como
se fossem de alta qualidade. A partir da expectativa racional dos compradores, 0 mercado de
veiculos usados teria um preco médio apesar das diferentes qualidades dos veiculos, sendo que
0 preco de mercado ndo poderia exceder esse preco médio (Akerlof, 1970). Com isso, 0s
vendedores que comercializam os veiculos de alta qualidade sairiam do mercado por ndo
poderem vender pelo preco correspondente a qualidade dos seus veiculos, restando nos

mercados de automdveis usados os carros de baixa qualidade (os limdes).

Rothschild e Stiglitz (1976) mostram quais os agentes ndo informados podem fazer melhorar o
resultado de um mercado com informacdo assimétrica. Eles consideram um mercado de
seguro onde as companhias seguradoras ndo possuem informacdes sobre a situacdo de risco
dos seus clientes individuais. Segundo Rothschild e Stiglitz (1976), as companhias de seguros
oferecem aos seus clientes combinacdes diferenciadas de precos e deducdes, e sob certas
condicBes, os clientes escolnem a politica preferida pelas companhias de seguro. Para
Rothschild e Stiglitz (1976), as companhias de seguro estabelecem contratos diferenciados
para os seus clientes, estes contratos sdo formatados com a finalidade de beneficiar os clientes
que representam menor risco com descontos e agravar o pre¢o do seguro para clientes que

representam maior risco.

As companhias de seguro podem oferecer dois contratos diferentes, um destinado aos clientes
de alto risco e outro para individuos de baixo risco. O contrato destinado para os clientes de
alto risco possui mais coberturas, ndo possui franquia e por isso tem um preco mais elevado.
J& o contrato de seguro destinado aos clientes de baixo risco tem um pre¢o mais baixo, mas



apresenta uma cobertura parcial e uma franquia (ROTHSCHILD E STIGLITZ, 1976). Entéo,
o cliente que representa maior risco fica tentado a contratar o seguro que possui um prego mais
baixo, mas o valor da franquia o assusta, fazendo com que ele contrate o seguro que possui um
preco mais elevado, mas sem franquia. Assim, as companhias de seguros conseguem

selecionar melhor o seu risco.

Outro mecanismo que as seguradoras podem utilizar para diferenciar o cliente que possui um
risco mais baixo é o questionario de aceitacdo do risco. Através dele, as companhias de seguro
fazem perguntas a respeito do perfil do cliente. Caso este perfil apresente um risco baixo, o
cliente pagara um preco mais baixo pelo seguro, mas se o perfil do cliente apresentar um risco

elevado, o preco do seguro a ser contratado sera, também, mais elevado.



4 O PROCESSO DE FORMAGCAO DE PRECOS DE SEGURO

Neste capitulo sera abordado o processo de formacgdo dos precos dos seguros mostrando as
suas particularidades. Sera tratado com maior énfase 0 comportamento dos pre¢os dos seguros
de automoveis. Por fim, serdo mostradas as questdes que dizem respeito ao perfil do
consumidor do seguro de automovel como elemento que influencia na formacdo do preco

deste tipo de seguro.

4.1 PARTICULARIDADES DO PRECO DOS SEGUROS

De forma geral, o preco dos seguros € estabelecido através de trés componentes: a amplitude

das coberturas, o risco e a relagdo sinistro/prémio.

A amplitude das coberturas contratadas tem influéncia direta na formacao do preco do seguro.
Quanto mais coberturas forem agregadas ao seguro, maior serd o preco. Por exemplo, um
consumidor que pretende contratar um seguro para sua residéncia pode optar em s6 contratar a
cobertura bésica de incéndio ou contratar além da cobertura de incéndio agregar uma
cobertura para danos elétricos da sua residéncia, certamente a op¢ao que possuir um maior
numero de coberturas terd um preco maior. O tipo de cobertura também possui relagéo direta
com o risco, pois cada cobertura apresenta um risco diferenciado. Por isso cada cobertura tem
um preco diferente, ou seja, as coberturas que apresentam um risco maior possuem um prego

mais elevado, ja as coberturas de menor risco tém um custo menor para o consumidor.

O risco tem relacdo direta com o preco do seguro, pois, quanto maior for o risco, maior serd o
preco. As seguradoras utilizam dois mecanismos basicos para selecionar e taxar o risco. Elas
selecionam o risco utilizando informagOes das experiéncias anteriores, devidamente
armazenadas em seus bancos de dados, alem de utilizarem os pareceres de técnicos

especializados que vistoriam o0s bens a serem segurados.

Ainda em relacdo ao risco, as experiéncias anteriores representam a historiografia das

companhias de seguros no que dizem respeito ao pagamento das indenizagdes, elas dao



informacdes que indicam quais 0s bens e que tipo de segurado oferece mais risco. Por isso, as
seguradoras buscam informacdes a respeito do perfil do segurado, como maneira de selecionar
0 risco. Os pareceres de técnicos especializados mostram se 0s bens estdo em perfeitas
condicBes para serem segurados, além disso, esses técnicos investigam a ocorréncia de fraude
no momento em que a seguradora paga a indenizacdo. De acordo com o artigo “A questdo da
fraude no seguro” (2001), mais de 20% das indenizacdes pagas pelas seguradoras brasileiras

beneficiam fraudadores.

O célculo do preco do seguro também leva em consideracdo a relacdo sinistro/prémio. Esta
relacdo € dada através do montante dos prémios arrecadados com o montante de sinistros
pagos. A partir dessa relacdo, as companhias de seguros verificam quais os ramos do seguro
que apresentam um melhor resultado financeiro. Entdo, quando a quantidade de indenizagdes
pagas (sinistros) é maior do que os prémios arrecadados, as seguradoras tém prejuizo. Este
prejuizo sinaliza que a selecdo do risco desta determinada carteira de seguro merece ser revista

e a sua taxa consequientemente sera recalculada.

No Brasil, os quatro ramos de seguros mais comercializados séo os de automoveis, de salde,
de vida e de incéndio. Como cada ramo de seguro possui particularidades em relacao a precos,
foram realizadas entrevistas, no ambito desta pesquisa, com especialistas de cada segmento. A
seguir, serd apresentado o conteudo das entrevistas referentes aos ramos de saude, incéndio e
vida. O que foi extraido da entrevista sobre o ramo de automoveis sera abordado na segédo 4.2

que trata especificamente do seguro de automovel.

4.1.1 A formacao dos precgos do seguro de saude

De acordo com Pereira (2002), gerente de producdo da Sul América Seguros, os planos
corporativos tiveram um papel importante para a formacdo dos precos do seguro saude, pois
através deles foram possiveis obter informacgdes sobre o universo segurado brasileiro. O
seguro saude iniciou suas atividades no Brasil atraves dos planos corporativos destinados aos
empregados das empresas contratantes. As seguradoras ndo possuiam informacdes a respeito

dos segurados brasileiros, por isso estes planos tinham como base os precos cobrados no



mercado dos Estados Unidos da América. No decorrer do tempo, as seguradoras conheceram o
perfil do segurado brasileiro, a partir das experiéncias com os planos corporativos, que Ihes
deram informacdes a respeito dos segurados, tais como a faixa etaria que mais utiliza o seguro

e 0s tipos de tratamentos de saude que sdo mais utilizados.

Portanto, a partir dos planos voltados para as empresas, passou-se a observar o grau de
utilizacdo (sinistralidade) do mercado brasileiro. A partir da analise do grau de utilizacdo do
seguro, foram estabelecidos os prazos de caréncias, os limites de utilizagéo e a diferenciacéo
do preco de acordo com a faixa etaria. A experiéncia dos planos corporativos serviu para

definir os precos do seguro saude individual que € comercializado junto a pessoas fisicas.

Atualmente, aléem da questdo do grau de sinistralidade, o avanco tecnoldgico da medicina faz
com que o0s precos também aumentem. Os tratamentos alternativos como acupuntura e novos
tratamentos como a escleroterapia de varizes, cirurgia de refragdo ocular, além de exames
sofisticados, fazem com que o0s custos se elevem, sendo este custo repassado para 0s
consumidores. Patologias como a AIDS, contribui também para o0 aumento do preco do seguro

salde, devido ao seu elevado custo de tratamento.

A Agéncia Nacional de Saude — ANS passou a regular os planos e seguros de saude, isso fez
com que fossem retirados alguns limites de cobertura impostos pelas companhias de seguro
que eram utilizados para freiar a sinistralidade, acarretando o aumento do preco do seguro
satde no Brasil. Os planos corporativos também sdo regulados pela ANS, mas 0 seu preco é
reajustado contratualmente de acordo com a relagdo sinistro/prémio. Esta relacdo também
serve para ajustar os precos do seguro saude individual, s6 que de forma mais abrangente, pois
se leva em consideracdo o nivel de utilizacdo de todo o universo segurado. A fraude representa
um grande percentual no custo do seguro satide. Um exemplo de fraude mais freqliente é o

empréstimo de carteiras para outras pessoas.

A questdo do perfil do consumidor influencia diretamente no preco do seguro de saude. A
informac&o mais importante do perfil do segurado esté relacionada a sua idade no momento do

contrato. A idade é um fator preponderante na formagdo do preco, pois quanto mais idoso for



0 segurado mais caro sera o seguro de saude, isto porque o individuo mais idoso representa
mais riscos para as companhias de seguro, ou seja, as pessoas mais velhas estdo propensas a
terem mais doencas do que as pessoas mais novas. Portanto, a maior utilizacdo dos idosos por

servicos de salde faz com que estes individuos paguem um preco maior.

4.1.2 A formacgao dos precos do seguro de incéndio

De acordo com Magalhdes (2002), gerente de ramos elementares® da Unibanco AIG
Seguros, quando comecou a ser intensificada a comercializacdo do seguro de incéndio
no Brasil, as seguradoras utilizavam a tarifa do Instituto de Resseguros do Brasil — IRB
para taxar o risco destes seguros e conseqientemente definir o preco. A tarifa tomava

como base as experiéncias de todas as companhias de seguro que operavam neste ramo.

Atualmente, o pre¢o do seguro de incéndio é definido pela selecdo do risco e pela
amplitude de coberturas. A partir da sele¢do do risco obtém-se a taxa do seguro de
incéndio e para se estabelecer o pre¢co do seguro de incéndio, leva-se em consideracéo
as seguintes informacdes: localiza¢do do risco, que diz respeito ao local onde o prédio
esta instalado, ou seja, que tipo de terreno ele foi construido, qual o bairro, etc; tipo de
atividade desenvolvida; caracteristicas do prédio, no tocante a sua construcdo; alem de
dispositivos de seguranca que previnem o sinistro. Para a selecdo do risco sdo
observados os dados teécnicos e estatisticos. As seguradoras analisam quais tipos de
empresas/bens oferecem mais riscos e isso é analisado através das experiéncias das
seguradoras e nos pareceres técnicos dos inspetores de risco que possibilitam uma

analise mais apurada.

Segundo Magalhées (2002), as seguradoras podem avaliar o risco de um bem de forma
individual. Esta avaliacdo serve para definir os pre¢os. Isso ocorre comumente nos
seguros de bens elementares, onde a seguradora envia um inspetor de risco para avaliar

as condicdes fisicas e estruturais do objeto segurado. Por exemplo, na contratacdo de

¥ Os ramos elementares englobam os seguros de residéncia, condominio e empresa.



um seguro residencial, o inspetor avaliara se o edificio possui sistema de seguranca,
como porteiro, sistema integrado de TV, extintores de incéndio, verificard também as
condicdes fisicas e estruturais do imével, a fim de avaliar se o risco é pertinente ou
ndo. Caso o0 objeto segurado ndo esteja de acordo com as especificacdes técnicas que a
seguradora exige, a cobertura poderd ate mesmo ser negada. Um exemplo dado por
Magalhdes (2002) foi a diferenga de risco de uma fabrica de sofas e de um centro
empresarial. Ele cita que “uma fabrica de sofas oferece mais riscos porque a espuma
utilizada na fabricacdo do sofa € inflamavel, enquanto um centro empresarial que

possui apenas escritdrios oferece um risco menor”,

4.1.3 A formacéo dos precos do seguro de vida

Segundo Abreu (2002), gerente da Nationwide Maritima Seguros, o pre¢o do seguro de vida é
definido basicamente a partir de dados estatisticos sobre a expectativa de vida dos segurados e
pelo tempo de contribuicdo. No inicio das operacfes dos seguros de vida no Brasil, o preco era
obtido através de tabelas vindas do exterior, principalmente dos Estados Unidos. Portanto,
estas tabelas vindas do exterior ndo refletiam a realidade dos segurados brasileiros. No
decorrer do tempo foram utilizadas as estatisticas brasileiras. Os chamados clubes de seguro
de vida serviram para analisar o perfil dos segurados, faixas etérias, sexo e expectativa de
vida, a fim de se chegar ao preco do seguro de vida. O clube de seguro € um agrupamento de
varias apdlices individuais, administradas por um representante legal denominado estipulante.
Os clubes de seguro de vida possuem caracteristicas de seguro corporativo, mas com analise
individualizada. Os seguros de vida corporativos também foram importantes na analise do

risco, sendo muito semelhantes aos seguros de saude.

As companhias seguradoras buscam sempre novas informacgdes sobre os consumidores,
identificando o seu estilo de vida, a fim de formarem um banco de dados que reflita a
expectativa de vida de cada consumidor. E por isso, que a profissio do consumidor é
importante para a analise do risco, pois a sua profissdo pode oferecer um risco maior a
depender do seu grau de insalubridade, representando uma expectativa menor de vida,

refletindo assim na cobranca de um preco mais elevado. Entdo, quanto maior for a expectativa



de vida, maior serd o tempo de contribui¢do dos consumidores e consequentemente menor sera

0 prémio a ser cobrado.

Um fator que eleva o preco do seguro de vida é a cobranca de alguns produtos opcionais
como: assisténcia funeral e a assisténcia viagem. Apds a contratagdo do seguro de vida, o seu
preco e reajustado utilizando a correcdo inflacionaria. Existem companhias seguradoras que
utilizam o reenquadramento de faixa etéria para aumentar o pre¢o do seguro de vida e isso
ocorre com a mudanca de faixa etaria do segurado, onde quanto mais velho o segurado vai

ficando, mais caro ele vai pagar.

4.2 FORMAGCAO DOS PRECOS DO SEGURO DE AUTOMOVEL

O preco do seguro de automoével depende das informacdes a respeito do veiculo e do
condutor. Essas informagdes sdo de suma importancia para a sele¢do do risco e tambem
para a diferenciacdo das taxas. Para Chiaporri (1997), as técnicas de selecdo e
diferenciacdo de riscos sdo a base dos seguros. As seguradoras investem massissamente
em sistemas de bancos de dados e utilizam métodos estatisticos e atuariais, essas
informagbes servem, sobretudo, para avaliar a sinistralidade do automovel,
relacionando a regido de circulacdo e caracteristicas do veiculo, além de questBes

inerentes ao perfil do condutor.

As informacgGes inerentes ao automovel dizem respeito as suas caracteristicas, ou seja,
se o veiculo é de passeio, se € uma pick-up, um esportivo ou um caminhdo, leva-se
também em consideracdo o local de fabricagdo do veiculo — se € importado ou
nacional. Essas informacgfes apontam, de certa maneira, o risco que cada veiculo pode
apresentar devido as particularidades que cada veiculo possui: valores diferentes,
motores diferentes, marcas diferentes, ou seja, sdo objetos de seguro diferenciados e

por isso possuem riscos também diferenciados.

As pick-up’s e caminhdes geralmente sdo utilizados para fazer fretes e transportes de

mercadorias e por isso possuem um risco mais alto devido a sua utilizacéo, elevando o



preco do seguro. J& 0s carros esportivos possuem precos de seguro mais elevados, pois
0 seu grau de sofisticacdo é elevado, as pecas de reposi¢cdo desses veiculos sdo muito

caras e 0 preco desses automoveis também séo elevadissimos.

Veiculos mais caros pode representar um risco mais elevado para as seguradoras, pois
em caso de sinistro as companhias terdo que indenizar o segurado com o valor do bem.
Motores mais potentes pode induzir aos segurados a andarem com maior rapidez com

0s seus veiculos, representando um risco de acidente elevado.

As marcas diferenciadas podem representar um preco de seguro variado, porque as
pecas de reposicdo de cada veiculo possuem precos distintos e, no momento de sinistro,
como o de colisdo parcial, a seguradora devera arcar com as despesas do conserto do
veiculo. No caso dos veiculos importados, o custo do reparo é decisivo para justificar o
alto prego do seguro. Segundo Barreiro (2002), diretor da GESTEC Seguros, a apolice
do veiculo alemédo Audi A3 1.8 20v, modelo 2001, custa R$ 4.243,59, quase o dobro do
que é cobrado pelo seguro do similar nacional Toyota Corolla 1.8 16v. As pecas
cotadas em ddlar podem dobrar de preco num ano e a situagdo piora com o passar dos
anos, pois o veiculo vai se desvalorizando, mas as pec¢as ndo caem de preco, tornando a

apolice muito cara.

Portanto, a estrutura de uma marca de veiculo num determinado local pode influenciar
no preco do seguro, pois as marcas que possuem mais concessiondrias e assisténcia
técnica especializada podem oferecer um preco menor pelas pecas de reposicdo, ndo

tendo a necessidade de buscar pecas em outros estados ou até em outros paises.

Entretanto, os veiculos que possuem uma boa aceitacdo no mercado podem apresentar
um preco de seguro mais elevado. Para Barreiro (2002), escolher um veiculo pouco
visado pelos ladrées é uma boa medida que os consumidores tem para pagarem um
seguro mais barato. Segundo Barreiro (2002), “o Gol 1.6, 2001 custa 0 mesmo preco

que um CLIO 1.0 do mesmo ano, mas tem um seguro anual R$ 540,00 mais caro”. 1sso



ocorre, porque é mais facil passar um Gol roubado adiante, pois seu valor de

desmanche é maior, devido a maior demanda pelas pecas do Gol em relacdo ao CLIO.

As circunstancias de utilizacdo do veiculo sdo objetos de andlise das seguradoras, pois
cada veiculo pode ser destinado para um determinado fim, oferecendo maior ou um
menor risco para as seguradoras. Segundo Chiaporri (1997), as seguradoras buscam
informagBes sobre a utilizagdo do veiculo, procuram saber se o veiculo é de uso
profissional ou pessoal, querem saber se trafegam em zona urbana ou rural, buscam
informacg0es a respeito da quilometragem utilizada, etc. Por exemplo, um veiculo pode
ser utilizado para uso profissional ou para uso pessoal, geralmente o veiculo que é
utilizado para realizar atividades inerentes ao trabalho tem um tempo de utilizagcdo
superior ao do veiculo que é utilizado apenas para o uso pessoal do segurado. Portanto,
0 veiculo que possui um tempo de utilizacdo superior esta suscetivel a mais risco, ou
seja, quanto mais tempo o veiculo estiver em trénsito, maior é a probabilidade de

ocorrer acidentes com este veiculo.

Uma questdo a ser observada no que diz respeito as circunstancias de utilizacdo € a
regido de circulagdo do veiculo. As seguradoras através das suas experiéncias
apresentam tarifas diferenciadas de acordo com o risco que cada regido possui e essa
tarifa é concebida através de dados estatisticos relacionados a roubos, furtos e colisdes
ocorridas. Geralmente as zonas rurais oferecem menos riscos que as zonas urbanas,

devido ao grau de utilizacdo do veiculo e das condigGes do transito.

Uma forma que as seguradoras utilizam para taxar o risco de um veiculo é a aplicacdo de
franquia, que segundo a Funenseg (1998) é uma co-participacdo do segurado nos prejuizos
decorrentes de sinistros. Portanto, quanto maior o risco, maior serd a franquia. Isso explica,
porque alguns veiculos que sdo mais baratos que outros possuem franquias proporcionalmente
elevadas. Por exemplo, um veiculo Uno Mille, zero KM, custa aproximadamente R$ 12 mil,

mas sua franquia na contratagdo do seguro é de R$ 700,00. J& um veiculo Vectra GLS, zero



KM, custa aproximadamente R$ 40 mil, mas sua franquia custa R$ 1.000,00* . Neste caso, a
franquia do Uno Mille representa 5,83% do seu valor, ja a franquia do Vectra GLS representa
2,50% do seu valor. Isto ocorre porque o risco do Vectra na ocorréncia de sinistro é menor do

que o do Uno Mille.

O nivel de bdnus é uma maneira de premiar os segurados que obtiveram um baixo
indice de sinistralidade. Os segurados que ndo tiveram sinistro no ano anterior recebem
um desconto no pre¢o do seguro a titulo de bonificacdo, o segurado que possui uma boa
experiéncia perante a seguradora no primeiro ano recebe 10% de desconto, podendo
chegar a 40% de desconto, que é o maximo percentual de desconto concedido por
bonificacdo no Brasil. As seguradoras premiam também os segurados que expdem
menos o carro a roubo. A instalacdo de alarmes, bloqueadores e rastreadores reduzem o

preco do seguro.

O prego do seguro pode variar bastante quando o segurado decide contratar algumas
coberturas que incrementam o seu seguro, a fim de atender as suas necessidades.
Existem segurados que optam por diferentes tipos de franquia. O segurado pode optar
em contratar o seguro com a chamada franquia obrigatoria, por uma franquia reduzida
que geralmente representa 50% por cento da franquia obrigatoria ou optar por uma
franquia majorada. Este tipo de contratacdo tem relacdo direta com o preco a ser pago,
pois quando é contratada a franquia reduzida, o segurado paga um prémio maior e

quando é contratada a franquia majorada paga-se um prémio menor.

O valor do veiculo é um fator preponderante no calculo, pois se trata do valor a ser
indenizado ao segurado caso ocorra algum sinistro. O valor do prémio liquido do bem é
obtido através da multiplicacdo do valor do veiculo por uma taxa atuarial obtida atraves

da avaliacdo do risco do veiculo.

*Ver calculo em anexo da seguradora AXA Seguros, referente aos dois veiculos.



4.2.1 O perfil do segurado na formagao do preco

O perfil do segurado é analisado através de um questionario, onde sdo coletadas
informacBes a respeito do segurado. E apontado por Chiaporri (1997) como
caracteristicas a serem observadas do condutor: a idade, o tempo de habilitacdo para
conduzir um veiculo, a profissdo e a sinistralidade passada. As seguradoras buscam
minimizar os seus riscos obtendo informacdes a respeito do condutor do veiculo e que
Ihes é interessante € saber que tipos de pessoas oferecem menos riscos, considerando
qual a faixa de idade, quais grupos profissionais que apresentam um menor indice de

sinistralidade.

Esse tipo de selecdo de risco premia os segurados que possuem um bom perfil para as
seguradoras com descontos no preco do seguro. Vale ressaltar, que se o veiculo for
conduzido por mais de uma pessoa deve ser considerado, para efeito de calculo, o perfil
do condutor que utilizar o veiculo por mais tempo na semana, caso o periodo de
utilizagdo seja na mesma proporcdo, deve prevalecer o perfil da pessoa mais jovem. De
acordo com Barreiro (2002), as experiéncias das seguradoras retratam que pessoas que
constituem familia tem mais responsabilidade e se envolvem em menos acidentes
graves. Barreiro (2002) deu como exemplo, o contrato de seguro de um Pélio ELX 1.3,
modelo 2001, que pode custar R$ 1.442,00 a um pai de familia formado e com 45 anos,
ja para um estudante solteiro de 19 anos, pode chegar a um pre¢o de R$ 2.453,00, a

depender da seguradora.

Para ilustrar como o perfil do segurado influencia no preco do seguro de automovel,
ser4 apresentado o questionario® de avaliacdo de risco do segurado da Sul América
Seguros Gerais que € uma das seguradoras que mais comercializa seguro de automovel
no Brasil (vide quadro 3). O seu questionario de avaliacdo de risco contém as seguintes

indagacoes:

® Este questionario foi cedido pela Sul América Seguros Gerais



1)
2)
3)
4)
5)
6)
7)
8)
9)

Onde o segurado adquiriu o veiculo?

Qual é o uso do veiculo?

Qual é a ocupagdo do condutor do veiculo?

Qual é a data de nascimento do condutor do veiculo?

Qual é o sexo do condutor do veiculo?

Quanto tempo de habilitagdo tem o condutor do veiculo?

O condutor viaja com o veiculo mais de duas vezes a0 més?
O veiculo é guardado na garagem durante o dia?

O veiculo é guardado na garagem durante a noite?

10) O segurado possui outros veiculos na residéncia?

11)0O segurado possui residéncia propria?

12)Qual é a formacgdo académica do condutor?

13)Qual é o estado civil do condutor?

Para que seja melhor visualizado as diferencas de preco do seguro de automoével, foram
realizados doze calculos de seguro hipotéticos de um mesmo veiculo (Gol 1001 Special
M1 2002), mas com perfis de segurados diferentes. O sistema de calculo utilizado foi o
da Sul América Seguros Gerais, estes calculos estdo impressos em anexo. Para facilitar
o entendimento, foram somente diferenciados os seguintes dados do condutor do
veiculo: idade, sexo e tempo de habilitacdo. Os demais dados do questionario de

avaliacdo de risco ficaram constantes.Os resultados dos célculos hipotéticos estdo nos

quadros seguintes:

QUADRO 4 - Perfil de segurados com 24 anos de idade

SEGURADO IDADE SEXO HABILITACAO
Paulo Roberto de Assis 24 M 06
Ana Cristina B. da Silva 24 F 06
Ricardo Pereira dos Santos 24 M 01
Maria das Gracas de Almeida 24 F 01

PRECO

R$ 831,55
R$ 799,24
R$ 869,92
R$ 835,99

Fonte: Elaboragdo prépria




A partir dos célculos do quadro 4, observa-se que cada simulacdo possui um preco diferente.
O preco do seguro para Paulo é R$ 831,55, para Ana Cristina € R$ 799,24, para Ricardo é de
R$ 869,92 e para Maria das Gragas ¢ de R$ 835,99. Quando o tempo de habilitacdo dos
segurados se mantém constante e 0 sexo varia, a diferenca de preco é de 3,9%. Mas, quando o

tempo de habilitagdo varia, mantendo-se o sexo constante a diferenga de preco é de 4,4%.

QUADRO 5 - Perfil de segurados com 35 anos de idade

SEGURADO IDADE SEXO HABILITACAO PRECO
Thiago Garcia Fernandez 35 M 17 R$ 731,79
Rosane Dias Barreto 35 F 17 R$ 703,68
Javier Sanchez 35 M 03 R$ 766,93
Manoela Alonso Diaz 35 F 03 R$ 728,98

Fonte: Elaboracao propria

O quadro cinco apresenta o perfil dos segurados da meia idade, mostrando a diferenga de
preco de cada consumidor. A variacdo de preco entre Thiago e Rosane que possuem 0 mesmo
de tempo de habilitacdo é de 3,84%. J& a diferenga entre o preco do seguro de Javier e
Manoela é de 4,95%.

QUADRO 6 - Perfil de segurados com 60 anos de idade

SEGURADO IDADE SEXO HABILITAC}AO PRECO
Isaias Alves da Silva 60 M 42 R$ 620,33
Judith Fonseca do Amaral 60 F 42 R$ 599,73
Raimundo Freire 60 M 04 R$ 695,85
Zélia Costa de Andrade 60 F 04 R$ 661,52

Fonte: Elaboracao propria

O quadro seis apresenta o perfil dos consumidores mais idosos. Verifica-se que a variagéo de
preco entre os consumidores que possuem quarenta e dois anos de habilitacdo e sexos
diferentes € de 3,32%. Ja a diferenca entre Judith e Zélia é de 9,34%. Comparando os trés
quadros supracitados pode-se observar que existe uma significativa diferenca de preco entre 0s
mesmos. Ao analisar o perfil dos segurados que possuem tempo de habilitacdo desde os

dezoito anos de idade, constata-se que a variacdo de preco do seguro do homem mais novo em



relacdo ao do homem mais velho é de 25,4%. J& a diferenca de preco entre a mulher mais nova

e a mulher mais velha é de 24,96%.

Entdo, pode-se tirar como conclusdo que o preco do seguro de automovel difere
substancialmente conforme a idade, tempo de habilitacdo e o sexo do condutor do
veiculo. Segundo Chiappori (1997), um condutor mais jovem e inexperiente representa
um risco de acidente superior em relacdo a um condutor mais velho e experiente. De
acordo com Barreiro (2002), as estatisticas das companhias de seguros do Brasil, no
que se refere ao sexo do condutor, mostram que 0 sexo masculino representa um risco
de acidente superior ao sexo feminino. Por isso, os seguros de automével para
condutores mais velhos sdo mais baratos do que para condutores mais jovens. Além
disso, as mulheres pagam um preco menor do que 0s homens, pois elas representam um

menor risco de acidente.



5 CONSIDERACOES FINAIS

Esta pesquisa indica que o perfil do consumidor é o fator mais importante para
determinar o preco do seguro de automovel. A diferenca de preco do seguro de um
mesmo automovel de um condutor que possui um perfil de baixo risco para um de alto

risco pode ultrapassar 0s 25%.

Para conhecer o perfil do consumidor, as seguradoras utilizam um questionario
contendo perguntas que revelam as caracteristicas do condutor do veiculo, ou seja, elas
querem saber qual é o estilo de vida do seu cliente, através deste questionario é tracado

o perfil de risco dos segurados.

De acordo com a experiéncia de mercado das companhias de seguro as pessoas mais
idosas e com um periodo de habilitagdo maior, além das mulheres apresentam um perfil de
risco mais baixo. Entdo, pode-se dizer que os mais velhos, as mulheres e 0os que possuem

maior experiéncia no transito se envolvem em menos acidentes ao conduzir um veiculo.

Estas caracteristicas inerentes ao consumidor ddo subsidios as empresas deste setor para a
determinacdo do perfil de risco dos seus segurados. Como o risco tem relagdo direta com o
preco do seguro, entdo os consumidores que apresentam um perfil de risco baixo séo

premiados com descontos, e conseqlientemente pagam um pre¢o mais baixo.

Os quadros apresentados no capitulo anterior mostram que o perfil do consumidor
possui maior relevancia do que o valor fisico de um determinado bem. Isto ocorre,
porque quem faz uso dos bens segurados sdo os individuos, sendo estes 0s principais
causadores de sinistro.

Portanto, uma das formas mais eficazes para selecionar o risco é o perfil do consumidor,

sendo esta a variavel mais importante para a determinacao do preco do seguro de automovel.
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GLOSSARIO

nAn
ACEITACAO - ato de aprovacéo, pelo segurador, da proposta efetuada pelo segurado para a
cobertura de seguro de determinado(s) risco(s) e que servira de base para emissao da apdlice.
ADITIVO - condicdo suplementar incluida no contrato de seguro. O termo aditivo também é
empregado no mesmo sentido de endosso.

AGRAVACAO DE RISCO (Hazard) - sdo circunstancias que aumentam a intensidade
(dimenséo) ou a probabilidade (frequéncia) de um sinistro, independente ou ndo da vontade do
segurado e que dessa forma, indicam um aumento de taxa ou alteracdo das condi¢Ges normais
de seguro.

AGRAVACAO MORAL DE RISCO (Moral Hazard) - risco existente no caso do subscritor
ter algum motivo para acreditar que o segurado em potencial poderia intencionalmente causar
um sinistro.

AGRAVACOES FISICAS (Phisical Hazards) - todas as caracteristicas tangiveis de uma
exposi¢éo ao risco que aumentem a probabilidade ou o tamanho de um sinistro.

ALL-RISKS - coberturas "all-risks" de danos materiais cobrem todos 0s prejuizos a menos
que sejam causados pelos riscos excluidos descritos na apdlice.

ANALISE DE RISCO - estudo técnico que visa a determinagdo de condigBes e preco de
seguro apropriado para a aceitacdo, por parte da seguradora, de determinado seguro com base
na mensuracgao dos riscos envolvidos.

ANTI-SELECAO (Adverse selection) - aquisicio de seguro por pessoas ou organizagdes com
probabilidades de perda acima da média numa propor¢cdo maior do que pessoas ou
organizagdes com possibilidade de perda abaixo da média. Outra definicdo é a crescente
possibilidade de que os clientes contratardo o seguro quando o prémio for relativamente
pequeno para o risco que esta sendo coberto.

APOLICE DE SEGUROS (insurance policy) - é o contrato de seguro que estabelece 0s
direitos e obrigacdes da companhia de seguros e do segurado.

ATUARIO (actuary) - pessoa que utiliza complexos métodos matematicos, normalmente com
ajuda de computadores, para analisar a sinistralidade e outras estatisticas, além de desenvolver

sistemas para calculo dos prémios futuros.



ng
BENEFICIO - importancia que o segurador deve pagar na liquidacdo do contrato e que
consiste em um capital ou uma renda.

BILHETE DE SEGURO - é um documento juridico emitido pelo segurador ao segurado, que
substitui a apolice de seguro, tendo mesmo valor juridico da apdlice e que dispensa o
preenchimento da proposta de seguro.

BOA FE - é a intencdo pura, isenta de dolo ou engano, com que a pessoa realiza o negécio ou
executa o ato, certa de que esta agindo na conformidade do direito e, conseqiientemente,
protegida pelos preceitos legais.

BONUS - termo que define o desconto a ser concedido ao segurado, na renovacéo de certos e
determinados seguros, por ndo ter reclamado indenizacdo ao segurador, durante o periodo de

vigéncia do seguro; direito intransferivel; desconto progressivo; reducdo no prémio.

ne
CAPITAL SEGURADO - termo utilizado pelo segurador para definir o valor do seguro no
Seguro de Vida e Acidentes Pessoais.

CARENCIA (waiting period) - periodo durante o qual a sociedade est4 isenta de qualquer
responsabilidade indenizatéria.

CARREGAMENTO DO PREMIO - sobrecarga adicionada ao prémio puro para cobertura dos
gastos de aquisicdo dos negocios, despesas de gestdo da sociedade e remuneracdo do capital
empregado.

CERTIFICADO DE SEGURO - nos seguros em grupo € o documento expedido pela
sociedade seguradora provando a existéncia do seguro para cada individuo componente do
grupo segurado.

CLASSE DO RISCO - expressdo empregada para designar a situacdo do risco quando
encarado sob determinado aspecto.

CLAUSULA - disposicéo particular. Parte de um todo que é o contrato.

COMISSAO - modo de pagamento empregado pelas sociedades seguradoras para remunerar o

trabalho dos corretores de seguros.



COMUNICACAO DO SINISTRO OU AVISO DE SINISTRO - obrigacdo imposta ao
segurado de comunicar a ocorréncia do sinistro ao segurador, afim de que este possa acautelar
Sseus interesses.

CORRETOR DE SEGUROS - termo que define pessoa fisica devidamente credenciada por
meio de curso e exame de habilitagdo profissional, autorizada pelos 6rgdos competentes a
promover a intermediacao de contrato de seguros e sua administracéo.

CO-SEGURO - divisao de um risco segurado entre varios seguradores, ficando cada um deles
responsavel direto por uma quota-parte determinada do valor total do seguro.

CRITERIO DE TAXACAO (Judgment Rating) - é um tipo individual de taxacdo utilizado
para obter um prémio para exposi¢cdes aos riscos. Para esse critério o subscritor confia
fortemente em sua experiéncia na fixacdo do prémio.

CUSTO DE AQUISICAO - despesas efetuadas pelo segurador ou ressegurador diretamente
ligadas a angariacdo do negdcio. A maior parte refere-se a0 pagamento da comissédo de

corretagem.

IIDII
DUPLA INDENIZACAO - clausula adicional ao contrato de seguro de vida estipulando o
pagamento em dobro do capital segurado, se a morte do segurado ocorrer em consequiéncia de

um acidente.

npe
ENDOSSO - modo pelo qual o segurador formaliza qualquer alteragdo numa apolice de
seguro.

ESTIPULANTE - é o terceiro interveniente ao contrato de seguro que representa um grupo
segurado.

EVENTO - termo que define sinistro ou acontecimento previsto no contrato, que resulta em

dano para o segurado; ex. incéndio, roubo, etc.



nEn
FRANQUIA - termo utilizado pelo segurador para definir valor calculado matematicamente e
estabelecido no contrato de seguro, até o qual ele ndo se responsabiliza a indenizar o segurado
em caso de sinistro.

FRONTING - termo usado para indicar que o risco assumido por uma seguradora €
ressegurado na sua globalidade, exceto nos casos em que as normas ou leis prevéem uma
retencdo minima. Trata-se de um procedimento, particularmente, usado quando o ressegurador
(nacional ou estrangeiro) ndo pode subscrever diretamente um determinado risco, mas por

varios motivos tem interesse em assumi-lo na sua totalidade.

IMPORTANCIA SEGURADA - é o valor monetario atribuido ao patrimdnio ou as
consequéncias econdmicas do risco sob a expectativa de prejuizos, para o qual o segurado
deseja a cobertura de seguro, ou seja, é o limite de responsabilidade da seguradora, que nos
seguros de coisas nao devera ser superior ao valor do bem.

INDENIZACAO INTEGRAL - da-se & indenizacio integral do objeto segurado, quando os
danos atingem ou ultrapassam 75% do valor segurado, quando o mesmo desaparece
completamente ou quando se torna, de forma definitiva, imprdprio ao fim a que era destinado.
INDICE DE SINISTRALIDADE (Loss ratio) — corresponde ao percentual de prémios que é
utilizado para pagar sinistros.

INSPECAO DE RISCO - é 0 exame do objeto que esta sendo proposto no seguro, visando o
seu perfeito enquadramento tarifario e também com o objetivo de atenuar e prevenir os efeitos

dos riscos cobertos sobre os bens segurados.

IIJII
JURISPRUDENCIA - modo uniforme pelo qual os tribunais interpretam e aplicam

determinadas leis.



o
LIMITE MAXIMO DE INDENIZACAO - é o valor maximo da indenizacdo contratada para
cada garantia.

LIQUIDACAO DE SINISTROS - expressdo usada para indicar nos seguros de ramos
elementares, 0 processo para apuracdo do dano havido em virtude da ocorréncia do sinistro

suscetivel de ser indenizado.

Ve
MA FE - agir de modo contrério & lei ou ao direito, fazendo-o propositadamente a ma fé,
considerada e consubstanciada na legislacdo de quase todos os paises, assume, nos contratos
de seguros, excepcional relevancia.

MUTUALISMO - principio fundamental que constitui a base de toda operacéo de seguro. E
pela aplicacdo do principio do mutualismo que as empresas de seguros conseguem repartir 0s
riscos tomados, diminuindo, desse modo, 0s prejuizos que a realizacdo de tais riscos lhes

poderia trazer.

N
NATUREZA DO RISCO - € a expressdo usada para indicar a espécie ou qualidade do objeto
segurado.

NOTA DE COBERTURA (Cover) - documento pelo qual o ressegurador garante a cedente a
cobertura de determinados riscos antes de assinar o tratado.

NOTA DE SEGURO - é um documento de cobranca que acompanha as apdélices e endossos

remetidos ao banco cobrador.

IIOII
OBJETO DO SEGURO - é a designacdo genérica de qualquer interesse segurado, sejam

coisas, pessoas, bens, responsabilidades, obrigacdes, direitos ou garantias.
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PERDA MAXIMA PROVAVEL - é a estimativa feita por um segurador dos danos que podem
resultar do risco segurado. Um segurador devera considerar a perda maxima provavel, que €
uma estimativa dos danos que podem ocorrer ainda havendo controle e protegdo contra o risco
normalmente esperado.

PERDA TOTAL - da-se a perda total do objeto segurado, quando os danos atingem ou
ultrapassam 75% do valor segurado, quando o mesmo desaparece completamente ou quando
se torna, de forma definitiva, improprio ao fim a que era destinado.

PREMIO - é a soma em dinheiro, paga pelo segurado ao segurador, para que este assuma a
responsabilidade de um determinado risco.

PREMIO MINIMO (minimum premium) - prémio que a cedente garante ao ressegurador
sobre um risco facultativo ou um contrato. Na fase de célculo definitivo, o prémio minimo é
considerado, de qualquer maneira, ganho pelo ressegurador, mesmo se exceder o efetivamente
devido.

PROPOSTA - formula impressa, contendo um questionario detalhado, que deve ser
preenchida pelo segurado ao candidatar-se ao seguro.

PRO-RATA - diz-se do prémio do seguro, calculado na base dos dias do contrato.
PULVERIZACAO DO RISCO - distribuicdo do seguro, por um grande ndmero de
seguradores, de modo a que o risco, assim disseminado, ndo venha a constituir por maior que

seja a sua importancia, perigo iminente para a estabilidade da carteira.

nR"
RATEIO - ¢ a clausula do seguro de Ramos Elementares que obriga o segurador, em caso de
sinistro, a pagar o prejuizo de maneira proporcional ao valor real dos bens.

REGISTRO GERAL DE APOLICES - livro onde sdo inscritas as apélices emitidas pelas
sociedades seguradoras.

REGULADOR DE SINISTROS - é a pessoa fisica ou juridica, tecnicamente habilitada,
encarregada pelas Seguradoras e/ou Resseguradores de efetuar as vistorias dos bens
sinistrados, bem como elaborar o levantamento dos prejuizos sofridos em decorréncia do
sinistro, indicando a causa, natureza e extensdo das avarias. Também € responsavel pela

verificacdo da cobertura do sinistro de acordo com os termos da apdlice.



RESERVA TECNICA - termo utilizado para definir valores matematicamente calculados pelo
segurador, com base nos prémios recebidos dos segurados, para garantia dos pagamentos
eventuais dos riscos assumidos e ndo expirados; ex.: Reserva de Sinistros a Liquidar.
RESSEGURO - operacdo pela qual o segurador com o fito de diminuir a sua responsabilidade
na aceitacdo de um risco considerado excessivo ou perigoso, cede a outro segurador uma parte
da responsabilidade e do prémio recebido.

RISCO - ¢é o evento incerto ou de data incerta que independe da vontade das partes
contratantes e contra o qual é feito o seguro. O risco é a expectativa de sinistro. Sem risco ndo

pode haver contrato de seguro.
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SALVADOS - sdo as coisas com valor econdmico que escapam ou sobram do sinistro.
SEGURADOR - empresa legalmente constituida para assumir e gerir riscos, devidamente
especificados no contrato de seguro.

SEGURO A PRIMEIRO RISCO ABSOLUTO - € aquele em que a seguradora responde pelo
valor de qualquer prejuizo real coberto até o limite da importancia segurada e ndo invoca a
regra proporcional, isto €, ndo se aplica em qualquer hipotese a clausula de rateio.

SEGURO A PRIMEIRO RISCO RELATIVO - é aquele pelo qual sdo indenizados os
prejuizos até o valor da importancia segurada, desde que o valor em risco ndo ultrapasse
determinado montante fixado na apolice. Caso este valor seja ultrapassado o segurado
participaré dos prejuizos como se o seguro fosse proporcional.

SEGURO A SEGUNDO RISCO - seguro feito em outra seguradora para complementar a
cobertura a primeiro risco absoluto, sempre que 0 segurado queira prevenir-se contra a
possibilidade da ocorréncia de sinistro de montante superior a importancia segurada naquela
condicdo.

SINISTRO - termo utilizado para definir em qualquer ramo ou carteira de seguro, 0
acontecimento do evento previsto e coberto no contrato.

SUBSCRICAO DE RISCOS - é a maneira pela qual os subscritores decidem quais os
proponentes ao seguro que serdo aceitos e quais serdo rejeitados. Os subscritores decidem

também a amplitude da cobertura que as seguradoras estdo dispostas a conceder e 0 preco para



concedé-las. Eles tentam proteger a seguradora da anti-selecdo de riscos (aumento da
probabilidade de que os consumidores irdo comprar seguro quando o prémio é baixo em
relagdo ao risco), bem como estudam todas as solucbes razoaveis que possam estar

disponiveis.

o
TABUA DE MORTALIDADE - Quadro que apresenta para um numero determinado de
individuos, a probabilidade de morte ou de sobrevivéncia, nas diversas idades.

TARIFA - Relagdo das taxas correspondentes a cada classe de risco. E de acordo com a taxa
constante da tarifa que o segurador calcula o prémio relativo ao seguro que lhe é proposto.
TARIFACAO ESCALONADA (schedule rating) - a tarifacdo escalonada pode ser utilizada
quando se permite aos subscritores escalonar créditos (descontos) ou débitos (agravacdes)
quando estes podem identificar algumas caracteristicas que ndo sdo consideradas no meétodo

de taxacdo estabelecido, mas afetam o potencial de sinistralidade de um segurado especifico.

IIUII
UNIDADE DE RISCO (Exposure unit) - € a unidade padréo utilizada para a taxacao de risco.

e
VALOR DO SEGURO - importancia dada ao objeto do seguro para efeitos de indenizacédo e
pagamento do prémio.

VALOR EM RISCO - é o valor total que esta exposto a perda por qualquer risco segurado e
em qualquer lugar.

VICIO INTRINSECO - € a condigdo natural de certas coisas, que as torna suscetiveis de se

destruir ou avariar, sem intervencao de qualquer causa extrinseca.
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