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_Introdugao

Entre todos os segmentos da populacdo, talvez o de baixa renda seja o que estd mais exposto
as externalidades financeiras negativas decorrentes de imprevistos. Ocorréncias podem ter um
impacto financeiro negativo de grandes dimensdes nas familias da base da piramide.
Desemprego, perda de bens, doencas, morte, roubos, entre outros podem afetar
estruturalmente o bem-estar das familias. A posse de um seguro pode ser fator de grande
relevancia para atenuar oscilacdes financeiras decorrentes desses imprevistos, ainda mais na

falta de outros mecanismos informais de protecao ou redes de solidariedade.

Apesar de existir evidéncias robustas da importancia dos microsseguros entre as familias de
baixa renda, verifica-se no Brasil que esses produtos apresentam reduzida cobertura entre
essa populacdo. A populacdo de baixa renda corresponde a cerca 40 milhGes de familias ou
100 milhGes de pessoas com poder de compra em ascensdao, mas com baixissimo acesso a

instrumentos de mitiga¢do de riscos e protecdo social.

Quando se lida com a questdo de por que a populagdo de baixa renda ndo tem acesso a
seguro, enfrenta-se de fato um paradoxo: se os seguros existem para proteger contra riscos
diversos, essa populagdo deveria ser a primeira a buscar a protegdao dos seguros ja que sua
exposicao a riscos é maior do que a de outras camadas. A finalidade da pesquisa é exatamente

o de verificar por que razao isso ndo ocorre.

As causas levantadas mais comuns podem-se dividir entre demanda e oferta. Pelo lado da
demanda se coloca de forma costumeira o baixo nivel de renda como obstdculo para adquirir
esses produtos. Em segundo lugar, aponta-se também para as flutuacbes de renda que

impedem manter a posse dos produtos contratados ao longo do tempo.

Pelo lado da oferta, frequentemente aponta-se para pouca diversificacdo de produtos, a

inexisténcia de produtos especificamente desenhados para a populacdo de baixa renda, a
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regulacdo que engessa a industria nas suas potencialidades de expansdao e de maior

capilaridade para atender a demanda desta populacdo, entre outros.

No entanto, os fatores mencionados acima sdo explicagcdes parciais do fenébmeno da baixa
penetracdo dos microsseguros para a populacdo situada na base da piramide. Essa pesquisa
tem — entre um de seus objetivos principais - ampliar o escopo de andlise incorporando outro
tipo de elementos que permitam avangar no conhecimento e, portanto, aumentar as

potencialidades de crescimento deste setor entre a populacdo de baixa renda.

Um exemplo do que se propde no pardgrafo anterior consiste em alargar, pelo lado da
demanda, a visdo estreita da insuficiéncia de renda para o grau de vulnerabilidade desta
populacdo. Aqui a vulnerabilidade tem varias causas ou, melhor dizer, varios componentes:
condi¢Bes socioeconémicas adversas, padroes de comportamento inadequados na area da
saude, falta de informagdo sobre gestdo de riscos, conhecimento quase nulo sobre formas e
estratégias de prevengdo de ocorréncias e as suas conseqliéncias, baixo grau de conhecimento
desta populagdo dos produtos ofertados, caracteristicas e condi¢cdes dos produtos, praticas

culturais, entre outros.

Tem-se que acrescentar aos fatores acima mencionados, pelo lado da oferta, uma analise ndo
apenas das qualidades dos produtos ofertados, mas também dos canais de distribuicdo e a

comunicagao.

Assim identificar os fatores que influem na aquisicdo e posse de seguros é uma tarefa
complexa na medida em que é preciso monitorar todos esses fatores de tal forma a apresentar
conclusdes robustas. Esse monitoramento implica propor dois momentos de mensurac¢do de
uma diversidade de varidveis quantitativas e qualitativas. Implica também, propor alguns
mecanismos de intervengdo para tentar detectar mudangas. Neste caso, esses instrumentos
de intervencdo foram uma gama de canais de comunica¢do pensados e implantados para

informar e introduzir as pessoas ao mundo dos seguros e outros temas conexos.
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Esse relatdério é o produto de meses de atividades de pesquisa do projeto Estou Seguro
trabalhando na direcdo de ampliar as possibilidades analiticas e de compreensdo das
dimensdes intervenientes mencionadas brevemente nos pardgrafos anteriores com vistas a
contribuir com uma proposta metodoldgica para aumentar o acesso da populacdo de baixa

renda ao mundo dos microsseguros.

Desta forma, o projeto fincou as bases da ponte a ser construida entre as comunidades pobres
e o mercado segurador: ao mesmo tempo em que apresentava aos moradores o universo dos
seguros e o que ele pode representar de melhoria nas suas vidas, possibilitava as empresas
conhecer de perto as caréncias e demandas da populacdo de baixa renda, de modo a lhes

oferecer produtos melhores e mais acessiveis.

A proxima secdo apresenta a metodologia de trabalho e as premissas que nortearam a
pesquisa. Posteriormente descrevem-se os instrumentos de comunicagao utilizados como
mecanismos de intervengdo. Nas duas se¢des subseqiientes a descricdo dos instrumentos de
comunicagdo, apresentam-se tanto os resultados quantitativos quanto qualitativos,

respectivamente. Na Ultima secdo conclui-se.
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_Metodologia

A metodologia é apenas a cristalizacdo da relacdo entre hipdteses de trabalho que precisam
ser testados e instrumentos que permitam verificar de alguma forma as hipdteses levantadas.
O conjunto de hipdteses acaba propondo uma modelagem, uma forma de equacionar as
variaveis. No Estou Seguro, as hipdteses colocadas no tapete passam por introduzir alguns

temas que permite afirmar que a pesquisa traz sim um carater inovador.

A primeira destas hipdteses centrais ja foi mencionada nas paginas anteriores: o acesso
restrito a produtos de microsseguros por parte da populacio de baixa renda ndo se
circunscreve apenas a fatores econdmicos tanto do lado da demanda quanto da oferta, é
preciso introduzir outros macro-elementos como fatores institucionais, sociais, a
intersubjetividade, valores, diversos tipos de percep¢des, grau de desenvolvimento da

industria, flexibilidade dos canais de venda ou os préprios canais de informacao.

Uma segunda hipdtese central diz respeito a que matriz explicativa do trabalho se concentra
na falta de acesso a informacdo sobre gestdo de riscos e do universo dos seguros por parte da
populagdo. Assim o conjunto de ferramentas de intervencdo que se pretende testar é a
qualidade e eficacia do que se transmite através de meios de comunicagdo tais como teatro,

documentarios, radionovelas, entre outros.

Naturalmente, esta segunda hipdtese esta sustentada por algumas premissas

complementares:

a) O baixo nivel de renda domiciliar per capita é uma varidvel parcialmente relevante na
medida em que o valor de uma parte significativa dos produtos de microsseguros é
muito baixo;

b) E insatisfatério o nivel de conhecimento sobre os tipos de produto, a sua utilidade nem

as caracteristicas dos produtos de microsseguros;
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c) Canais de distribuicio padrdo podem ser ineficazes na populacdo de baixa renda,
assim como canais de comunicacdo de massa podem ser inadequados para repassar

informacdes pertinentes;

Para organizar todas essas dimensdes acima mencionadas de tal forma a pautar o trabalho,
categorizou-se a diversidade de fatores que hipoteticamente podem estar intervindo na baixa

penetracdo dos seguros entre a populacdo de baixa renda em quatro areas de pesquisa:

e Uma andlise abrangente das condicGes socioecon6micas de uma determinada
populacdo em dois momentos: antes e depois da intervengdo com instrumentos de
comunicacdo (pesquisa quantitativa);

e Uma analise sobre o nivel de informacdo da populagdo sobre o universo dos seguros,
ou seja, o nivel de educa¢do para a cultura do seguro — diferente do conceito
tradicional de educacdo financeira (pesquisa quantitativa e qualitativa);

e Andlise de varidveis culturais, valores e atitudes comportamentais (pesquisa
qualitativa), e;

e Interagdo institucional com a industria dos seguros e as comunidades com o propdsito
de mobilizar as operadoras com vistas a disponibilizar a oferta de seguros e promover
canais de comunicagao que permitam aumentar o conhecimento sobre populagdo de

baixa renda por parte do setor.

A preocupacao inicial da equipe no momento do desenho da pesquisa foi o de garantir que o
publico-alvo do projeto Estou Seguro fosse capaz de assimilar efetivamente as informagdes
sobre seguros que se queria difundir. Trabalhar com um universo muito extenso e sem
delimitacdo territorial criaria a dificuldade de aferir a efetividade da interven¢do. O maior
diferencial do projeto foi ser muito modesto em termos geograficos. Assim optou-se por
trabalhar em uma favela pequena na qual seria possivel realizar a intervencdo localizada, a fim

de ter maior controle sobre o resultado da mesma.
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A favela escolhida foi a de Santa Marta, localizada no Morro de Dona Marta, e teve como
grupo de acompanhamento as comunidades de Chapéu Mangueira e Babil6nia, todas na Zona

Sul carioca.

A pesquisa foi feita — nas trés comunidades — em duas etapas: a primeira, na qual foram
levantados os dados socioeconémicos, os riscos de perdas financeiras a que populacdo desses

locais estd sujeita e a percepcao delas sobre seguros e a gestdo de riscos.

A segunda etapa foi realizada depois da intervencdo de sensibilizacdo na Santa Marta, isto é,
depois de veiculadas as ferramentas de comunicacdo — radionovela, teatro de rua e filme.
Além disso, foi montado um espaco pelas seguradoras na comunidade para informacdo e

venda de produtos, de maneira a aferir as mudancas de percep¢do dos moradores.

A finalidade da intervengdo na comunidade do Santa Marta com todos esses instrumentos de
comunicac¢do de forma que ao final do processo essa populagdo soubesse de quatro temas:
que existe seguro para varias situagdes do dia a dia que podem complicar ainda mais a vida em
termos econOmicos e financeiros; que isso ndo custa tdo caro e cabe perfeitamente no
orcamento de uma familia de baixa renda; que esses produtos estdo disponiveis e podem ser
comprados na sua propria comunidade; e que isso pode ser um investimento de melhoria de

vida de longo prazo para essa pessoa e sua familia.

° Descricdo da metodologia da pesquisa quantitativa

Como mencionado anteriormente, o objetivo da pesquisa quantitativa foi conhecer o perfil
socioecondmico e demografico dos moradores das comunidades do Santa Marta, Chapéu

Mangueira e Babil6nia e como reagem a imprevistos do dia-a-dia.

Este é um estudo longitudinal, que foi composto por duas fases. A primeira foi realizada entre
os meses de mar¢o e abril de 2010, onde foram realizadas 250 entrevistas no Chapéu

Mangueira e Babilonia e 608 no Santa Marta. Apds a realizagdo da pesquisa, foram
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implementados no Santa Marta os instrumentos de comunicagdao a serem descritos
detalhadamente com vistas a informar a essa comunidade sobre a importancia e a oferta de

Seguros.

A segunda fase consistiu no retorno a essas mesmas comunidades para re-entrevistar os
moradores que responderam o questiondrio na primeira fase e foi realizada entre os dias 14
de dezembro de 2010 e 16 de janeiro de 2011. Com essa 22 etapa, o interesse foi identificar se
apos a realizacdo do Projeto Estou Seguro, houve alguma alteracdo na forma como as pessoas

reagem a imprevistos, além de fazer uma avaliacdo do Projeto.

Previamente a aplicacdo do questionario na primeira fase, realizou-se uma listagem e
mapeamento de todos os domicilios com o propdsito de garantir a representatividade da
amostra e minimizar a margem de erro. O desenho amostral a que se chegou no projeto Estou
Seguro tem uma representatividade de toda a comunidade com uma faixa de seguranca de

98%, 0 que em termos de pesquisa é acima do esperado.

O mapeamento e listagem dos domicilios realizados na 12 fase e as anotacdes de pessoas de
contato como referéncia foram fundamentais para o retorno ao campo na 22 etapa da

pesquisa, para entrevistar os mesmos domicilios.

No mapeamento os setores foram recortados em subdreas, identificando-se dentro de cada
subarea as faces, de forma que fosse mais facil determinar o local exato onde a entrevista fora

realizada e facilitando o retorno.

A estratégia de colocagdo de guias comunitdrios para acompanhar os entrevistadores, teve
como objetivo, tanto na 12 fase da pesquisa quanto na 22 fase, ndo apenas facilitar a
localizagdo da entrevista, mas também a minimizacdo da taxa de nao resposta e aumento da
seguranga. No que diz respeito ao aumento da seguranca esta estratégia é extremamente
eficiente, uma vez que os guias comunitdrios sdo pessoas conhecidas na localidade, com livre

acesso a todas as areas, escolhidas em parceira com as associacdes de moradores contatadas e
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outras organizacdes presentes no territério. Outra funcao importante dos guias comunitarios é
a apresentacdo do entrevistador ao entrevistado o que minimiza a recusa e a desconfianca na

disponibilizacdo de informacgdes.

Para o retorno foi também realizado um segundo pré-teste nas comunidades Chapéu
Mangueira e Santa Marta nos dias 26, 27 e 28 de novembro de 2010, com o objetivo de
reavaliar o questionario aplicado na primeira fase e as muitas questdes incluidas para esta 22

fase.

Os resultados de algumas questdes selecionadas foram discutidos em uma reunido para
compartilhamento dessas informacées, sendo o produto desta reunido uma proposta de

pequenas altera¢des do questionario que foi avaliada e implementada.

Na primeira etapa foram realizadas 250 entrevistas no Chapéu Mangueira e Babil6nia e 608 no
Santa Marta entre o final de fevereiro e o final de margo de 2010. Esta amostra é
representativa do universo de domicilios, que soma 1.144 no grupo de comparag¢do e é de

1.390 domicilios no de tratamento.

O instrumento de coleta foi um questionario que contou com 77 perguntas, distribuidas por 12
blocos; nove sobre o perfil socioeconémico (demografia, condicdes educacionais, mercado de
trabalho, geracdao de renda, saude, capital social, condigdes habitacionais, acesso a servigos
publicos, microempreendedorismo), dois sobre gestdo de risco e um sobre seguros. O
entrevistado foi a pessoa responsavel pelo domicilio, que respondeu as questdes referentes a

todos os moradores do domicilio.

Entre a primeira quinzena de junho e o final de agosto foram realizadas as acbes de
comunicacdo do Projeto Estou Seguro — filme, teatro de rua, radio novela e concurso de
samba. Estas a¢Ges se focaram nos seguintes produtos de seguro: seguro de vida, funeral,

residencial e capitalizagdo.
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No retorno ao campo (segunda fase), apds a intervencdo, as mesmas comunidades foram
revisitadas para que os moradores que responderam ao questionario na ida fossem
entrevistados novamente. Houve 488 entrevistas no Santa Marta e 209 no Chapéu Mangueira
e Babilonia, entre meados de dezembro de 2010 e de janeiro de 2011 — uma perda de
aproximadamente 19% em media em relagdo a primeira etapa. A amostra ndo perdeu

representatividade.

O questiondrio aplicado foi basicamente o mesmo, com alguns acréscimos na parte
socioeconOmica e alteracdes no bloco sobre saude. Houve também a inclusdo de um bloco de

perguntas voltadas especificamente para a avaliacdo do Projeto Estou Seguro.

As informacdes produzidas com base na primeira etapa permitiram o calculo de um conjunto
amplo de indicadores socioeconémicos (linha base). Os resultados da linha base geraram um
relatério preliminar de analise socioeconémica, gestdo de riscos e conhecimento e acesso a

seguros.

O conjunto de dados coletados na segunda etapa abriu a perspectiva de mensurar os efeitos
da aplicagdo dos instrumentos de comunicacdo de forma comparada e que sdo descritos neste
relatério. Porém, os métodos de comparacdo sdo tdo nevralgicos quanto os instrumentos e
métodos de coleta dos dados. A seguir se explicita as caracteristicas desses métodos de

comparagao aqui utilizados.

° Descricdo das escolhas metodoldgicas na comparacdo e mensuracao dos

efeitos dos instrumentos de comunicagdo aplicados em Santa Marta

No ambito do Projeto Estou Seguro, a pesquisa quantitativa foi feita com o intuito de
caracterizar o publico-alvo de microsseguros e, ao mesmo tempo, possibilitar a mensuracdo

dos efeitos das interven¢des do projeto na comunidade do Santa Marta.

E consenso na literatura sobre avaliacdo de efeitos que a grande dificuldade para mensurar

esses efeitos num determinado grupo se encontra no fato de que ndo é possivel, apds a
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intervencao, observar qual seria o comportamento deste mesmo grupo caso ele ndo houvesse

passado pela intervencao, o contra factual.

A existéncia de um grupo de controle é importante devido a dificuldade de separar os efeitos
do projeto de outros aspectos que, por si préprios, podem vir a interferir no resultado que esta
sendo investigado. Ao isolar ou controlar estas varidveis, assegura-se de que os efeitos

aferidos estdo diretamente relacionados ao projeto.

Deste modo, foi necessario coletar informacdes ndo apenas no Santa Marta, onde as a¢Ges do
Projeto Estou Seguro ocorreram (grupo de tratamento), como também em duas outras
comunidades, o Chapéu Mangueira e a Babil6nia, ambas no Leme, que consideradas juntas
formaram o grupo de comparagdo. Como no Projeto Estou Seguro as unidades atingidas pelo
projeto ndo foram escolhidas aleatoriamente entre aquelas elegiveis, trata-se de um

experimento ndo aleatério, por isso é importante diferenciar entre “grupo de controle” e

“grupo de comparacao”.

A escolha do grupo de comparagdao — neste caso as comunidades de Babilonia e Chapéu
Mangueira — se deu basicamente por duas razées que o tornavam comparavel ao de
tratamento: a localizacdo das comunidades na Zona Sul do Rio de Janeiro e o fato de que
foram das primeiras a receberem o Programa Unidade de Policia Pacificadora (UPP), do

Governo do Estado do Rio de Janeiro, assim como o Santa Marta.

Apds da aplicagdo do questionario na segunda etapa descobriu-se que as ac¢les de
comunicag¢do do projeto atingiram um grupo restrito (23% dos responsaveis pelos domicilios),
fato este que permitiu constituir um segundo grupo de comparag¢dao dentro da prépria

comunidade do Santa Marta.

A definicdo de um grupo de comparacdo cujas caracteristicas ndo necessariamente sdo
equivalentes ao de tratamento exige que os dados sejam trabalhados de forma mais cuidadosa
para garantir a comparabilidade entre eles. Para isso, existem alguns métodos econométricos

apropriados.
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O método das diferencas em diferencas é um dos procedimentos adotados em experimentos
nao aleatdrios. Este método utiliza dados em painel para comparar o grupo de comparacgdo e o
de tratamento antes (primeira diferenca) e depois (segunda diferenca) da intervengdo. Um
caminho para sua aplicacdo é subtrair estas duas diferencas. Outro, que foi adotado no
presente trabalho, é fazer uma andlise de regressao incluindo uma varidvel dummy para a
participacdo no projeto e outra para o ponto no tempo — anterior ou posterior a intervencgao.

O efeito do programa é fornecido a partir da interacdo entre essas duas variaveis.

Desta forma, isolam-se os efeitos das caracteristicas ndo observdveis constantes no tempo que

possam se diferenciar entre os grupos de comparacao e de tratamento.

E importante ressaltar que o procedimento de diferencas em diferencas pressupde a
disponibilidade de dados para ambos os grupos antes e depois da intervencdo, através da

aplicacdo do mesmo questionario, contendo as mesmas varidveis.

° Descricdo da metodologia da pesquisa qualitativa

A pesquisa qualitativa caracteriza-se pela identificacdo e descricdo da relagdo dinamica entre o
contexto e as percepg¢des do sujeito, isto &, um vinculo indissocidvel entre o mundo objetivo e
a subjetividade dos atores envolvidos que n3do pode ser traduzido em numeros. Portanto,
caracteriza-se por um trabalho descritivo das visGes dos entrevistados sobre o tema em

guestao.

O projeto Estou Seguro utilizou a pesquisa qualitativa com dois objetivos principais. O primeiro
foi verificar alteragGes nas percepgdes sobre a dinamica social da comunidade que recebeu o
Projeto, apds a intervencgado prevista pela iniciativa, especificamente no segmento de gestdo de
risco e seguros. O segundo objetivo foi complementar a pesquisa domiciliar quantitativa,
ampliando a abrangéncia da analise, as vezes reforcando-a, outras apresentando perspectivas

diferentes as métricas quantitativas. A combinagdo de técnica qualitativa e quantitativa,
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também chamada de multimétodo, estabelece ligacGes entre descobertas obtidas por

diferentes fontes, ilustrando-as e tornando-as mais compreensiveis.

O instrumento metodoldgico escolhido para a coleta de dados foi grupo de foco. Esta técnica
caracteriza-se pela discussdo, em temas especificos, realizada entre um grupo de pessoas
previamente convocadas e com caracteristicas definidas. Foram realizados setes grupos de
foco, sendo trés no inicio do Projeto e quatro no encerramento. Os trés grupos iniciais foram

realizados em marco de 2010 e os quatro finais entre dezembro de 2010 e janeiro de 2011.

Dois grupos foram realizados na comunidade Santa Marta e um na comunidade de
comparag¢do no inicio do projeto (antes da intervencdo). O processo se repetiu apos a
conclusdo da difusdo dos meios de comunicacdo, acrescido de um grupo na comunidade Santa
Marta. O terceiro grupo da segunda rodada na comunidade de intervencdo foi composto pelos
agentes de venda e corretor responsavel pelo processo de comercializacdo e venda de
seguros. Esta acdo teve por objetivo identificar pontos fortes e entraves enfrentados por este

grupo durante a execugao do Projeto.

Os grupos da primeira etapa do trabalho foram formados por critérios de corte de faixa etdria,
género e posicdo na ocupacdo: empregado com carteira assinada, microempreendedor
(autébnomo) ou desempregado. Os grupos da segunda etapa foram compostos da seguinte

forma:

12, Grupo Santa Marta: composto por pessoas que visitaram a Casa do Seguro:l ou

foram abordadas pelo agente de venda na comunidade e compraram seguro ou e mostraram

1 . ~ . . ogs
Local de informagdo e venda de seguros instalado na comunidade especificamente para atender as demandas do
projeto.
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interesse por comprar e nao compraramz. Este grupo teve por objetivo identificar aspectos

gue motivaram e inibiram a compra de um seguro.

22, Grupo Santa Marta: composto pelos mesmos integrantes dos dois primeiros
grupos, realizados em marco, incluindo o critério de terem acesso aos meios de comunicag¢do

difundidos pelo Projeto (radio comunitéria, teatro de rua e filme curta metragem) >.

32, Grupo Santa Marta: composto pelos agentes de venda e pelo corretor. Este grupo

foi realizado fora da comunidade.

42, Grupo Chapéu Mangueira/Babil6nia: composto pelos mesmos integrantes do grupo

realizado em Margo de 2010.

Os grupos tiveram durac¢do entre uma hora e uma hora e quinze minutos. Foram conduzidos
por um especialista na area com base em roteiros previamente definidos. O primeiro roteiro
abordava temas como valores pessoais, planejamento familiar/individual financeiro,
solidariedade, riscos e gestdo deles e, finalmente, um bloco sobre seguros: exposicao,

conhecimento e posse.

Valores pessoais foi uma variavel considerada importante para a tomada de decisdo de
adquirir um seguro. Exemplificando, sendo a prote¢do familiar de um individuo um valor
importante ele tenderd a buscar meios para torna-lo pratico, concreto. Se para outro sujeito, o
valor exemplificado ndo é importante, as chances de ele procurar um seguro de protecdo
familiar (vida, funeral, entre outros) sdo reduzidas. O segundo roteiro abordou algumas

questdes semelhantes ao primeiro para garantir meios de comparagdo e teve um bloco

2 . .. ..

Pessoas que demonstraram interesse em adquirir um seguro foram convocadas para participar do grupo focal,
mas faltaram no dia. A solugdo encontrada foi coletar as informagdes de pessoas com esta caracteristica por meio
de entrevista individual e o contetdo foi incluido neste relatdrio.

3 . .. . . ~ . . .

Uma vez que muitas pessoas que participaram do primeiro grupo ndo tinham tido contato com os meios de
comunicagdo, foi necessario substitui-las por pessoas com caracteristicas semelhantes que conhecessem ao menos
um dos meios difundidos.
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adicionado, aplicado especificamente no morro Santa Marta. Este ultimo bloco pretende
captar as percepc¢Oes sobre o projeto Estou Seguro: meios de comunicacdo, interesse pela

difusdo e compreensdo e absor¢do do contetdo.

. Interagao institucional com a industria dos seguros e as comunidades como

elemento chave para a replicabilidade e expansao do Projeto Estou Seguro

Dadas a natureza e finalidades do Projeto Estou Seguro, desde o inicio, percebeu-se a
necessidade premente de estabelecer relagdes institucionais estreitas com as duas pontas do

mercado: o publico-alvo objeto da pesquisa e as operadoras.

Assim, no primeiro caso, estabelecer contato com os representantes das comunidades
envolvidas, com lideres comunitarios e pessoas com prestigio entre os moradores constituia
fator de extrema relevancia para: a) desenvolver as atividades da pesquisa quantitativa e
qualitativa, b) recrutar pessoas que possam ajudar na concepc¢do, adaptacdo da linguagem e
aplicacdo dos instrumentos de comunicacgdo, c) viabilizar o espaco para o funcionamento do
Ponto de Informacdo e Venda, e, d) convocar membros da comunidade com caracteristicas
adequadas para executar fungdes complementares e de auxilio a figura tradicional de corretor

na venda de seguros.

Outro aspecto importante da aproxima¢dao com as comunidades consistia na reducao de
resisténcias e a conseqliente geragdo de um processo de confianga e parceria ndo apenas com

a equipe de pesquisa, mas também com a outra ponta do mercado: as operadoras.

A articulagdo com as operadoras deu-se através de uma série de reunides ao longo do projeto.
Questdes tais como: treinamento, disponibilidade de produtos, infraestrutura do ponto de
informacdes, regulagdo, resultados parciais da pesquisa, entre outros foram tratados nessas
reunides. Para equipe de trabalho essas reunides foram também uma excelente oportunidade
para acumular conhecimento sobre a dindamica do mercado. As principais conclusGes desta

experiéncia sdo descritas na sec¢do final das conclusdes.
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Na seguinte secdo se realiza a andlise e descri¢do dos instrumentos de comunicagao.

_Estratégia e Meios de Comunica¢ao e Venda

O maior desafio do Estou Seguro foi levar aos moradores da comunidade do Santa Marta os
conceitos bdsicos sobre o universo do seguro e informacgdes sobre alguns produtos disponiveis
no mercado. O objetivo principal do projeto foi criar e desenvolver uma estratégia de
comunicacdo que pudesse ser replicada em outras comunidades, ou seja, que se configurasse

como uma metodologia de sensibilizacdo para populacdo de baixa renda.

Neste sentido, foi descartada a possibilidade de trabalhar com a comunicacdo de massa
tradicional - televisdo e radio — pois ndo estabeleceria um contato direto e,

consequentemente, um didlogo com os moradores do Santa Marta.

O primeiro passo foi o de pensar como entrar no Santa Marta sem gerar a sensacdo de
invasdo. Os moradores do morro passaram a ser assediados pela midia e por instituicées de
todo tipo, desde o inicio do programa de pacificagdo. Para facilitar a comunicagdo com os
moradores e comerciantes e explicar os objetivos do projeto, foi produzido e distribuido na
favela farto material impresso - flyers, cartazes e banners - como uma espécie de abre-alas.
Essa sugestdao veio de Itamar Silva, lideranga comunitaria e morador hd 30 anos do Santa
Marta. ltamar chamou a atengdo para certa saturacdo e até desconfianca da comunidade com
a entrada de tantos “forasteiros”. A favela tem sido cendrio de muitos video clipes, filmes e
novelas, além de alvo de um sem nimero de projetos e a¢des de governos, empresas e ONGs.

Era importante que eles soubessem exatamente do que tratava o projeto para recebé-lo bem.
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Posto de Informacao

Outra preocupac¢do manifestada no primeiro encontro sobre o projeto, tanto pelo Itamar Silva
como pelas outras liderancgas presentes, foi o cuidado com a criacdo de uma demanda que nao
pudesse ser atendida depois. Se o objetivo do projeto era sensibilizar as pessoas do Santa
Marta para o universo do seguro, isso ndo poderia ser feito apenas para atender ao projeto

sem pensar nas pessoas que poderiam querer adquirir informag&es e/ou produtos de seguro.

A partir de um determinado momento, isto passou a ser uma discussdao importante entre a
CNSeg, as empresas seguradoras integrantes do projeto e a equipe do IETS. Na visdo destas
empresas, a possibilidade da venda destes produtos de seguro seria uma forma concreta de
aferir o sucesso da estratégia de comunicac¢do proposta pelo Estou Seguro, enquanto que para
o IETS e para a CNSeg, o projeto teria o compromisso apenas com a criacdo da metodologia de
sensibilizagdo e seu sucesso é medido através das pesquisas antes e depois da implementagao

da estratégia de comunicacao.

Neste sentido, a proposta do IETS sempre foi a de fazer um laboratério, um experimento com
area, local e tempo definidos. O sucesso do projeto s6 deve ser medido a partir da

possibilidade de se replicar a metodologia em outras comunidades.

No entanto, houve um consenso no sentido de disponibilizar para os moradores do Santa
Marta um posto, dentro da comunidade, tanto para a presta¢do de informagdes sobre o Estou
Seguro quanto para esclarecimentos sobre os principais tipos de seguros e a venda de alguns
produtos. Foi feito um investimento do grupo de empresas e entidades de classe que aderiram
ao projeto para reformar uma casa em ruinas para a instala¢gdo do posto. Uma vez concluido o
projeto, a casa e os equipamentos ficaram com a comunidade para uso em outras iniciativas

de seu interesse.

Um problema grave que ocorreu nesta fase do projeto, que prejudicou tanto a area da
comunicacdo quanto a da pesquisa, foi o desalinhamento no tempo de resposta entre

seguradoras, que ofertariam o produto, e meios de comunicagdo, que estavam prontos para
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serem veiculados. Esta demora gerou uma defasagem de mais de dois meses entre a
comunicacdo sobre o projeto Estou Seguro e a presencga dos produtos para informacdo e

venda.

O principal resultado destes atrasos foi a perda do primeiro impacto, gerado pela difusdo
simultanea dos trés formato de comunicacao: filme, teatro de rua e radionovela. Apenas dois
meses depois dessa difusdo ser iniciada é que os moradores tiveram a possibilidade de se

informar e/ou adquirir os produtos.

° Estratégia de comunicagdo

Para estabelecer uma ponte entre o projeto Estou Seguro e a comunidade do Santa Marta, foi
necessario criar e produzir pecas de comunicacdo, em diferentes formatos, baseadas num
universo familiar as comunidades de baixa renda. Estas pecas apresentavam pequenos dramas
do cotidiano, situacdes que os moradores provavelmente ja passaram, para o publico entender
0 seguro como uma peca importante de planejamento financeiro, e principalmente, que o

seguro nao é um produto apenas para pessoas de alto poder aquisitivo, mas para todos.

Estes pequenos dramas do cotidiano foram desenvolvidos para trés formatos diferentes, que
se complementaram: filme de curta metragem, radionovelas e teatro de rua. No total, nove
roteiros que foram criados, um para o filme e oito adaptados tanto para as radionovelas
quanto para o teatro de rua. Todos levaram a assinatura do publicitario Lula Vieira que
destacou o desafio de se apresentar um produto novo: “E uma experiéncia muito rica também
porque esse tipo de campanha, educativa, é a mais complicada. Vocé esta abrindo a porta para
um produto que pode ser a resposta para uma necessidade que a pessoa tem, mas nao sabe
que essa resposta existe. E um desafio bacana. E no caso do seguro, além disso, ele ainda tem
a particularidade de ser mais dificil, porque aborda situagbes de risco, situacGes de
contingéncia, desagradaveis, que envolvem perda, material e emocional. A primeira reacdo

das pessoas é ndo querer pensar, achar que nao vai acontecer com ela, querer deixar pra
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depois. Dai a importancia da abordagem do humor em pecas como essas, pra ndo parecer uma

coisa ameacadora”.

o Filme
O primeiro filme, com trés minutos de duracdo, teve direcdo de atores de Ernesto Piccolo e
direcdo geral de Angela Zoé, ambos profissionais com larga experiéncia na drea. Comunicativo,
com uma linguagem leve e bem humorada, o filme mostra um morador da comunidade
chegando a birosca onde é fregués e contando aos amigos que a sogra morreu. Diante da
reacdo de todos, solidarios com a perda e com o prejuizo que deve ter representado o enterro
da sogra, ele diz que estava tranqtilo porque havia contratado um auxilio funeral para ela, que
cobriu tudo, por um preco mais barato do que ele gasta de cerveja na birosca todo més. E

termina por sugerir a todos que fagam o mesmo.

O primeiro local pensado para a exibicdo deste o filme para a comunidade foi a quadra de
esporte do Santa Marta, aproveitando a experiéncia e a logistica do ICEM — Instituto Cultura
em Movimento, que exibe filmes nacionais de longa metragem em locais publicos. A quadra,
localizada numa area central da comunidade, foi transformada em sala de cinema, com
aproximadamente 300 lugares e toda a infraestrutura de som e projecdo. O curta do projeto
Estou Seguro foi exibido antes do longa metragem. No entanto, um erro de avaliacdo na
escolha do primeiro filme, (uma producdo infantil) fez com que a platéia fosse,

predominantemente, de criangas, que ndo era o publico alvo do projeto Estou Seguro.

Ficou claro, a partir do segundo dia, que o padrdo do publico seria de criangas e em pequena
quantidade. Além disso, os horarios e dias escolhidos (finais de semana, no inicio da noite)
também ndo foram adequados, pois os moradores do Santa Marta estavam nas suas
residéncias ou fora da comunidade. Foi necessario mudar, rapidamente, o formato de exibicdo

do curta, pois ele se mostrou caro e de baixo impacto.

Um novo conceito de veiculagdo foi desenvolvido a partir da constatacdo de que era
necessario estar nos locais onde os moradores se concentram, e ndo tentar levar esses

moradores para locais determinado pelo projeto. Outra proposta foi fazer uma abordagem
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corpo a corpo, para quebrar a resisténcia e estabelecer uma ponte entre o distante universo

do seguro e os possiveis consumidores.

Apelidado de “Blitzkrieg” (termo alemao para guerra-relampago) o novo formato contou com
dois postos fixos na comunidade: o ponto de embarque do plano inclinado e a praca central, a
Praca Cantdo, ambos os pontos de grande fluxo de pessoas. Os promotores contratados
abordavam quem estava na fila aguardando o plano inclinado ou quem chegava a praca,
aplicando questiondrios de percepcdo, antes e depois de que vissem o filme, de forma a avaliar

como a mensagem havia sido absorvida.

Além dos telGes, foi usada a difusdo moével, feita com um laptop que os promotores levavam
para diferentes locais do morro, o que os permitia escolher para quem mostrar e assim

garantir que o publico alvo do projeto Estou Seguro tivesse acesso ao filme.

A exibi¢do do curta durou quatro semanas, entre os meses de maio e junho, com um intervalo
de quinze dias. Para aferir a absor¢do do publico dos conceitos apresentados no filme, foi
aplicado um questiondrio. Apds um més de “Blitzkrieg”, foram realizados 400 questionarios. A
informacdo colhida permitiu analisar como cada morador entendeu um filme criado e

produzido por pessoas de fora do Santa Marta.

Foram registradas as rea¢des dos moradores ao ver o curta, seja nos laptops, seja nos pontos
fixos, e estas reagdes foram incorporadas a uma segunda versdo do filme, num esfor¢o para
usar uma linguagem ao mesmo tempo inovadora e familiar aos habitantes da comunidade. Os
filmes decorrentes desta nova edi¢ao foram apelidados de “ondas”, cuja idéia foi inserir os

moradores no contexto do projeto. No total, foram feitas apenas dois ondas.

o Radionovelas e Teatro de Rua
Os outros dois formatos de comunicagao - teatro e radionovela - foram muito bem recebidos.
Com cerca de cinco minutos de duragdo cada um, também usavam uma linguagem leve e bem
humorada para abordar cenas do cotidiano envolvendo a ideia da importancia de se estar

seguro. A adaptacdo e produgdo para o formato de radionovela foi realizado pela Criar Brasil,
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uma ONG especializada da criacdo, desenvolvimento, producdo de spots radio com contetdo

social.

Antes das apresentacdes do teatro de rua, a partir das 17 horas, para aproveitar a volta dos
moradores para casa, havia sempre um spot na radio comunitaria chamando os moradores e
comerciantes locais para assistir aos esquetes pelos alto-falantes espalhados pelo morro. Foi
também através desse sistema rudimentar de rddio comunitaria, que atinge cerca de 70% da

favela, que a radionovela foi veiculada.

O sistema de som da radio comunitdria do Santa Marta é bastante precdario. A distribuicdo dos
alto falantes no morro é irregular, o que faz com que em alguns lugares o volume das
transmissGes seja muito alto e, em outros, muito baixo. Além disso, a qualidade som,
distorcido e sem equalizacdo, dificulta assimilar o que esta sendo veiculado, principalmente
quando se trata de uma rddionovela, onde cada detalhe e a histéria precisam ser
compreendidos com clareza. Para o morador que esta parado perto de uma caixas de som, isso
é possivel, mas para o morador que esta entrando ou saindo da comunidade, é muito dificil

acompanhar uma programacao continua, pois ha diversas areas aonde o som ndo chega.

Apesar destas dificuldades técnicas, a radio comunitaria foi um dos principais parceiros do

Estou Seguro, transmitindo as oito radionovelas durante toda a duragdo do projeto.

A responsavel pela locugdo dos spots e por coloca-los no ar foi Erika do Nascimento, secretdria
da Associagdo de Moradores do Santa Marta, nascida e criada na comunidade, que também foi
capacitada pelo projeto para atuar como agente de venda. “Aqui ninguém conhece muito
sobre seguro. Pouca gente tem. Alguns jd ouviram falar de seguro de carro, seguro de vida,
mas nGo sabem bem como funciona. Tem muita gente curiosa, perguntando como é, quanto é,

quando vai comegar a funcionar, a resposta tem sido bem legal...”, disse.

O teatro de rua foi uma aposta do projeto Estou Seguro que deu certo. Trés fatores
contribuiram para isso: os roteiros, os locais da apresentagdo e o grupo teatral ser composto

por moradores do Santa Marta: “O diferencial do teatro é que todos s@Go atores da
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comunidade. Fizemos questdo disso, porque eles sGo conhecidos dos moradores e comerciantes
locais e tém contato didrio com eles, o que ajudou muito na comunicagdo e facilitou a absor¢éo

do conteudo”, avaliou Melissa Abla, do lets, responsdavel pela producdo do Estou Seguro.

As dramaturgias do teatro de rua, ao contradrio do roteiro do filme, apresentavam uma
comicidade acentuada, propicia para lugares publicos, que atraiu a atencdo dos espectadores
presentes. Nas palavras da diretora teatral, Dardana Rangel: “sdo vdrios roteiros, é teatro, é
pra rua, e é agora, sempre. A gente optou pelo humor como a melhor forma de lidar com todas
essas varidveis, porque ninguém vai parar na correria do seu dia pra ver alguma coisa que néo
o divirta, que ndo chame sua atengdo de alguma forma. Artisticamente, pros meninos e pra

mim também, foi muito interessante por tudo isso”.

Ao todo foram oito dramaturgias, cada uma delas encenada quatro vezes, sempre na entrada
da estagdo do plano inclinado, nos horarios de maior movimento. Cada apresentagdo acabou

gerando uma expectativa para a proxima, visto que os atores e os horarios eram os mesmos.

A diretora contou como foi o processo de montagem: “Chegamos a comunidade e divulgamos
o trabalho junto as liderancas do morro, colocando que o nosso objetivo era trabalhar com
atores locais. E o pessoal foi aos poucos aparecendo. Al formamos um grupo e come¢camos a
trabalhar”. Foram seis atores ao todo — Alex Basilio, Bianca Félix, Carlos Araujo, Nair Romano,

Aldene Abreu e Juan Souza, alguns com experiéncia anterior, outros nao.

“Eu, particularmente, jd tinha feito duas pequenas montagens aqui no Santa Marta, mas nunca
me considerei ator. Fiz porque achava legal, gostava de brincar com isso. Ai veio o projeto e a
pergunta: Por que vocé ndo se inscreve?”. E ai, falei: “Td legal. Por que ndo?”. Té curtindo
muito, é I6gico que é um processo que tem suas dificuldades, como tudo na vida, mas é muito
bacana, a gente aprende muito com a vivéncia com os outros atores que estdo no mesmo

barco, acho que eu s6 tenho a ganhar com isso”, disse Juan.

“Eu sou ator, fago teatro jd hd cinco anos, e chegamos a ter um grupo aqui no Santa Marta que

ndo foi adiante. Com a chegada do projeto Estou Seguro, a gente voltou a se reunir pra
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trabalhar de novo. E um grupo bem versdtil e diversificado. Eu, mesmo jd tendo experiéncia
anterior, estou aprendendo muito com o projeto e com todos os processos internos de

convivéncia com o grupo que ele implica. Isso é muito engrandecedor”, completou Carlos.

Wiliam Costa de Carvalho, de 29 anos, foi um dos que assistiram ao filme e a dois dos esquetes
do teatro. Nascido e criado no Santa Marta, ele mora com a mae, trabalha com proétese e, no
ano passado, precisou trancar a faculdade de Histdria por falta de condi¢cdes de arcar com as
mensalidades. Gostou do que viu. “Achei bem interessante. Jd tinha ouvido falar em

capitalizagGo, mas o que mais me interessou foi a previdéncia privada”, disse.

o Concurso de Samba
Durante a realizacdo do projeto Estou Seguro, surgiu a idéia de fazer um evento de
fechamento das acbes da drea de comunicacdo, um concurso de samba, que ndo estava
previsto na estratégia inicial. O Santa Marta conta com uma escola de samba, a GRES
Mocidade Unida do Santa Marta, que, como toda escola de samba, possui compositores da
propria favela. Os concursos para escolha do samba enredo do carnaval sdo eventos que

mobilizam toda a comunidade, pois ela é representada pelo samba escolhido.

Aproveitando este formato, o projeto propds para o Santa Marta o concurso de samba sobre o
tema: ESTOU SEGURO: PREVENIR PARA NAO REMEDIAR. Foi estabelecido um conjunto de
regras, limites, prazos e prémios através de um edital, foi distribuido no Bar do Anténio, onde
toda sexta feira acontece uma roda de samba com os compositores da comunidade. Este
concurso, no entanto, também foi aberto para quem quisesse participar, desde que fosse do

Santa Marta.

Até quem conhece de longa data a vida na favela se surpreendeu com o sucesso do concurso:
“Estavamos esperando uns trés concorrentes. No final, sete sambas foram inscritos, um sinal

de que a turma embarcou mesmo no projeto”, disse Itamar Silva.

Na noite da apresenta¢cdo dos sambas, dia 28 de agosto de 2010, foi montado um palco

especial para receber os sete concorrentes. Antecedendo o concurso, o grupo do teatro de rua
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fez as duas ultimas apresentacdes do projeto para a platéia presente. Cada grupo de samba
contava com sua torcida organizada e as musicas surpreenderam pela qualidade, tanto de
letra quanto de melodia. Quarto dos sete concorrentes a se apresentar, o pagode do grupo
Bom Clima que toda semana comanda a roda de samba no Baixo Santa Marta, contagiou até
as torcidas adversarias. Menos de meia hora depois, quando a secretdria de Cultura Adriana

Rattes, uma das juradas, anunciou o primeiro lugar, sé fez selar oficialmente o veredito.

O prémio para o vencedor foi de RS 2 mil e a gravacdo do samba em um estudio profissional.
Os RS 2 mil foram entregues no final do concurso, mas a gravacdo do samba até hoje n3o foi

realizada, em funcdo de uma possivel parceria com o estldio de gravacao da Biscoito Fino.
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_Analise das variaveis quantitativas

A pesquisa quantitativa realizada no ambito do projeto Estou Seguro teve como objetivos
caracterizar o publico-alvo de microsseguros e possibilitar a mensuracdo dos efeitos das
intervencdes do projeto na comunidade do Santa Marta. Este relatdrio apresenta os principais
resultados da comparacdo entre as duas rodadas de entrevistas visando medir possiveis

efeitos das acdes do programa no conhecimento, posse e desejo por seguros.

Comparando as duas rodadas de entrevistas, identificou-se um maior aumento da exposicdo a
seguros no Santa Marta (grupo de tratamento) do que nas comunidades do Leme (grupo de
comparacdo). A variacdo do conhecimento, posse e desejo por seguro foi maior na

comunidade do Santa Marta do que nas comunidades do Leme.

Os resultados devem ser analisados com precaug¢do, uma vez que a exposicao dos responsaveis
pelos domicilios as agdes de comunicagdo do projeto foi restrita. Ndo mais que um terco dos
responsaveis pelos domicilios no Morro Santa Marta ouviu falar do Projeto Estou Seguro e

pouco menos de um quarto deles participou do projeto.

Dada a penetragao restrita das acGes do projeto, a comparacdo entre o grupo de responsaveis
pelos domicilios no Santa Marta que assistiu as acées do projeto e o que nao assistiu torna-se
pertinente. Os resultados das estimacdes das equacdes de diferencas em diferencas apontam
gue a participacdo nas a¢des do projeto nao resultou em maior conhecimento sobre seguro,

mas esteve associada a maior aquisicao de seguros entre os dois periodos.

O conhecimento sobre seguro, no entanto, aumentou significativamente entre a primeira e a
segunda entrevista tanto para quem diz ter conhecimento sobre o projeto como para o grupo
que ndo identifica o projeto. O ganho de conhecimento sobre seguros no Santa Marta est3,
provavelmente, associado ao “Estou Seguro”, ainda que um grupo nao identifique a marca do

projeto.
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° Conhecimento e demanda por seguros nas comunidades Santa Marta,

Babilonia e Chapéu Mangueira

o Conhecimento sobre seguro

O percentual de responsaveis pelos domicilios que conhece pelo menos um tipo de seguro

aumentou da primeira entrevista para a segunda nos dois grupos analisados: de 40% para 56%

no Santa Marta, ultrapassando a metade dos responsaveis, e de 58% para 67% no Chapéu

Mangueira e Babilénia — alcangando dois tercos deles.

O conhecimento nas comunidades do Leme continua mais alto do que no Santa Marta, mas

houve reducdo do diferencial entre os dois grupos de comunidades, que era 20 pontos

percentuais superior nas comunidades do Leme e passou para 11,6 pp. Isto se deveu ao fato

de que o aumento do conhecimento sobre seguro foi maior no Santa Marta, de 38%, ante 15%

em Chapéu Mangueira/Babil6nia.

Tabela 1

Incidéncia de responsdveis pelos domicilios que conhecem seguro por
comunidade

Babilonia e Chapéu

Conhece algum tipo de Seguro

1a entrevista

2a entrevista

Diferenga

Mangueira RISIEns
N % p.p
667 58,3 18,2
769 67,2 11,5
102 9,0 -

Dentre 20 opgdes, os produtos de seguro mais mencionados pelos entrevistados foram: seguro

de vida, funeral, saude, de automdvel e motocicleta, residencial, de acidentes pessoais e

seguro desemprego privado.
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Grafico 1

Conhecimento por produto de seguro
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Nota 1: todos dados apresentados nas Tabelas e Graficos neste relatério foram coletados pela pesquisa de campo
lets/Overview (2010).

Conhecer de fato um seguro abrange mais dimensdes do que apenas ter ouvido falar nele.

Os produtos de seguro existentes no mercado muitas vezes nao estdo claros para o
consumidor. Por ser voltado para a populacao de baixa renda, era esperado, neste projeto,
que as duvidas relativas aos seguros fossem ainda maiores, visto se tratar de um produto
financeiro e a sabida falta de inclusdo e educacao financeira em segmentos mais pobres da

populagdo.

Para ampliar a andlise do conhecimento sobre seguros, serdo explorados dois aspectos:
beneficios e precos. Os responsdveis por domicilios no Santa Marta e no Chapéu Mangueira e

Babildnia tém uma boa noc¢do dos beneficios oferecidos por cada tipo de seguro.
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Dentre os sete produtos de seguro destacados acima como os mais mencionados pelos
entrevistados, o seguro desemprego privado, residencial e funeral sdo os mais bem
compreendidos pelas pessoas: dentre os beneficios citados, de 90% a 100% s3ao exatamente
aqueles oferecidos pelas seguradoras. O seguro de saude foi o produto com o maior
percentual de mencdo a beneficios que ndo estdo diretamente relacionados aos efetivamente
garantidos: 34% dos responsaveis no Santa Marta e 45% no Chapéu Mangueira e Babilonia

declararam esperar um melhor atendimento/ hospital.

Os precos esperados dos produtos de seguro refletem dois fenémenos distintos. Em primeiro
lugar, é possivel notar uma confusdo entre prémio e indenizacdo, que fica ébvia nos precos
esperados do seguro desemprego privado. Nao por acaso, o preco declarado coincide com o

saldrio minimo, que, na realidade, é o valor do beneficio que as pessoas esperam receber.

Além disso, existe um consenso de que a populagao de baixa renda conhece os produtos de
seguro, mas acredita que sdo produtos caros, direcionados para outro perfil de consumidor.
Esta constata¢do é confirmada pela percep¢do dos entrevistados nos grupos focais antes da

intervencdo de que os precos dos diversos seguros sdo inacessiveis para essa populagao.

De fato, é possivel observar na tabela abaixo que, na maior parte dos casos, os responsaveis
pelos domicilios que participaram do projeto declararam precos esperados mais baixos do que
0s que nao participaram. Ainda assim, estes precos estdao acima dos pregos dos produtos

ofertados na comunidade.
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Tabela 2

Pregos esperados dos produtos de seguro por participacao no Projeto Estou Seguro

Participou do Projeto Estou Seguro N3o participou do Projeto Estou Seguro

Minimo 12 Quartil Mediana 32 Quartil Méximo Minimo 12 Quartil Mediana 32 Quartil Maximo
Vida 207,42 4,00 13,00 35,00 60,00 3.000,00 5.523,78 2,00 30,00 80,00 750,00 200.000,00
Funeral 362,50 1,00 15,00 20,00 100,00 3.000,00 573,13 2,00 16,00 28,00 70,00 20.000,00
Seguro/ Plano De Saude 226,15 20,00 100,00 120,00 380,00 850,00 3.318,29 10,00 90,00 150,00 380,00 200.000,00
Acidentes pessoais 589,69 40,00 60,00 200,00 2.000,00 2.000,00 3.282,89 5,00 40,00 120,00 510,00 50.000,00
Automével e motocicleta 708,24 20,00 100,00 150,00 1.500,00 2.000,00 2.911,49 30,00 300,00 1.000,00 2.000,00 40.000,00
Desemprego privado 510,00 510,00 510,00 510,00 510,00 510,00 328,54 20,00 50,00 510,00 510,00 510,00
Residencial 1.026,76 5,00 10,00 30,00 50,00 10.000,00 1.296,43 10,00 30,00 50,00 100,00 20.000,00

Vale lembrar que, segundo o agente de venda do Projeto Estou Seguro, os produtos ofertados
na comunidade foram: seguro funeral, vida, acidentes pessoais, residencial, auxilio
desemprego e assisténcia internacdo. Os precos variaram de RS 2,50 a RS 40,00, de acordo

com a cobertura e a idade do contratante.

o Posse de seguro
O percentual de domicilios que possui seguro aumentou ligeiramente da primeira entrevista
para a segunda no Santa Marta (1 pp), mas caiu quase 6 pontos percentuais no Chapéu
Mangueira e Babil6nia. Como a queda nas comunidades do Leme foi maior do que o aumento
no Santa Marta, o diferencial entre ambos caiu quase pela metade. Ainda assim, enquanto nas
comunidades do Leme 29,5% dos domicilios possuem alguma tipo de seguro, no Santa Marta,

apenas 21,6% estao cobertos.

Tabela 3
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Incidéncia de domicilios que possuem seguro por comunidade

Babilonia e Chapéu

X . Santa Marta . Diferenca
Possui algum tipo de Seguro Mangueira
\| % \ % pP-p
1a entrevista 286 20,6 403 35,2 14,6
2a entrevista 299 21,6 338 29,5 7,9
Diferenca 13 1,0 -65 -5,7 -

Seguro de vida, funeral e saude sdo os produtos com os maiores percentuais de contratacdo

nas comunidades.

Grafico 2

Posse por produto de seguro
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O numero total de seguros contratados no Santa Marta e nas comunidades do Leme é 679 e

1061, respectivamente. Fica evidente que muitos domicilios possuem mais de um tipo de

seguro.
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No Santa Marta, 45% dos seguros sdo pagos pelo empregador, seguidos por aqueles pagos por
algum membro do domicilio (30%). J& no Chapéu Mangueira e Babilonia, os parentes que
moram fora do domicilio pagam por 43% dos seguros e os empregadores 23%. O alto grau de
emprego com carteira assinada no Santa Marta pode ser uma parte da explicacdo da alta
porcentagem de seguros pagos pelo empregador como parte dos direitos do trabalhador
(Seguro Desemprego). Ou seja, apesar de a posse de seguros ser mais alta nas comunidades do
Leme, a decisdo de comprar muitas vezes ndo passa pelos moradores dos domicilios, que

pagam por apenas 14% dos seguros contratados.

Griéfico 3

Distribuicdo dos seguros por quem paga por eles
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Com relacdo ao local ou forma de contratacdo, nota-se que uma proporcado expressiva dos
seguros é adquirida como beneficio da empresa onde o segurado trabalha, chegando a metade
dos seguros existentes no Santa Marta. O banco é o segundo local com maior incidéncia na

aquisicdo de seguros — 16% e 21% dos seguros foram comprados em bancos no Chapéu
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Mangueira e Babilébnia e no Santa Marta, respectivamente. Em seguida aparecem os

corretores e as seguradoras.

E interessante observar a presenca do Projeto Estou Seguro no Santa Marta: 4% dos seguros
foram comprados no ponto de informacado e venda e 3% com vendedores do projeto. O fato de
gue ja existem vendedores da comunidade fora do projeto no Chapéu Mangueira e Babil6nia
deve ser levado em consideracdo numa eventual implantacdo do Projeto Estou Seguro nestas

comunidades.

Grafico 4

Distribui¢cdo dos seguros por local/forma de aquisi¢cdo
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Como pode ser observado no grafico abaixo, a maior parte dos seguros é paga via carné ou
boleto na boca do caixa. Como uma grande proporgao dos seguros contratados nas
comunidades é um beneficio do empregador, o desconto em folha de pagamento é a forma de
pagamento de cerca de um quarto dos seguros no Santa Marta e no Chapéu Mangueira e

Babilonia. Muitos seguros também sdo pagos através de débito automatico em conta,
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principalmente no Santa Marta, em que essa forma de pagamento responde por 24,6% dos

seguros, frente a 18,2% nas comunidades do Leme.

Grafico 5

Distribuicao dos seguros por forma de pagamento
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No tocante aos domicilios que ndo possuem seguros, tem-se que 60% de seus responsaveis
conhece seguro nas comunidades do Leme, percentual que ainda estd abaixo de 50% no Santa

Marta.

Entretanto, enquanto o conhecimento entre os ndo segurados aumentou 43% no Santa Marta
entre as entrevistas, este crescimento foi de apenas 18% no Chapéu Mangueira e Babilonia, o

que levou a uma reducdo no diferencial entre as comunidades.

Este dado mostra que boa parte do publico que ndo possui seguro conhece o produto, o que
leva a crer que a ndo contratacdo se deve também a um problema de oferta, seja por falta dela

ou por inadequacdo dos produtos oferecidos.
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Grafico 6
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o Relagdo entre posse e conhecimento sobre seguro
A questdo da incompreensao das pessoas no que diz respeito aos produtos de seguro é tema
recorrente na drea. Este ponto ficou evidente na pesquisa quando confrontamos as perguntas
sobre conhecimento e posse. Em um numero significativo de domicilios segurados, os

responsaveis declaram n3o conhecer produtos de seguro *.

Apesar da incompreensdo relativa aos produtos de seguro persistir de uma entrevista para
outra, sua magnitude diminuiu, especialmente no Santa Marta. Assim, o percentual de
domicilios segurados cujo responsavel declarou ndo conhecer nenhum produto de seguro, que
era maior no Santa Marta na primeira entrevista, passou a ser mais alto nas comunidades do
Leme na segunda entrevista, indicando que a compreensao a respeito dos seguros passou a

ser maior no Santa Marta.

4 . . . .

Vale ressaltar as diferengas de abordagem das duas perguntas: o entrevistado deveria mencionar os seguros sobre
0s quais ja ouviu falar espontaneamente, enquanto recebia um cartdo que estimula a apontar os seguros existentes
no domicilio.
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Tabela 4

Incidéncia de domicilios segurados cujo responsavel ndo conhece seguro por

comunidade
S . Babil6nia e Chapéu .
Domicilios segurados cujo Santa Marta . Diferenga
) . Mangueira

responsavel ndo conhece seguro

% N % p.p
1a entrevista 86 30,0 84 22,7 -7,3
2a entrevista 39 13,0 49 14,6 1,6
Diferenga -47 -17,0 -35 -8,1 -

e Perfil dos responsdveis pelos domicilios que conhecem seguro
Apesar de ter havido um aumento no conhecimento sobre seguro nas comunidades, o perfil

dos entrevistados que conhecem seguro se manteve o mesmo entre as duas entrevistas.

Assim, o nivel de conhecimento sobre seguro é crescente com o grau de escolaridade da
pessoa de referéncia. Dos que possuem até trés anos de escolaridade, 20% conhecem seguro
no Santa Marta e 31% no Chapéu Mangueira e Babilonia. O conhecimento de seguros
ultrapassa 80% dos que concluiram o ensino médio nas comunidades do Leme. O nivel de
conhecimento de seguros é maior entre os homens do que entre as mulheres e tem relacao

decrescente com a idade.

Entretanto, é importante ressaltar que o aumento no nivel de conhecimento sobre seguro foi
mais alto nos grupos que menos conheciam seguro (mulheres, pessoas com baixa escolaridade
e faixas etdrias mais altas), comparados com aqueles em que o conhecimento era mais

difundido, especialmente no Santa Marta.
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Tabela 5

Conhecimento sobre seguro segundo o sexo do responsavel pelo domicilio

1a entrevista 2a entrevista Variagao
Babil6nia e Babilonia e Babilonia e
Santa Marta Chapéu Santa Marta Chapéu Santa Marta Chapéu
Mangueira Mangueira Mangueira
feminino 37,6 53,7 54,3 64,2 16,7 10,4
masculino 45,0 64,8 58,7 71,7 13,7 6,9
Tabela 6

Conhecimento sobre seguro segundo a escolaridade do responsavel pelo domicilio

1a entrevista 2a entrevista Variagao
Anos de escolaridade Babilonia e Babilonia e Babilonia e
Santa Marta Chapéu Santa Marta Chapéu Santa Marta Chapéu
W EROEE] Mangueira Mangueira
até 3 anos 20,3 30,7 51,1 47,5 30,8 16,8
4 a7 anos 33,8 50,4 49,4 71,8 15,6 21,5
8 as 10 anos 49,7 65,3 60,2 60,0 10,5 -5,3

11 anos ou mais 74,4 80,9 66,5 85,9 -7,9 5,1




Relatério Final — Estou Seguro_39_

Tabela 7

Conhecimento sobre seguro segundo a faixa etdria do responsavel pelo domicilio

1a entrevista 2a entrevista Variagdo
Faixa etaria Babilonia e Babilonia e Babilonia e
Santa Marta Chapéu Santa Marta Chapéu Santa Marta Chapéu

Mangueira Mangueira Mangueira
20a24 49,0 29,5 59,4 50,0 10,4 20,5
25a29 52,5 66,5 67,3 80,1 14,8 13,6
30a34 38,3 74,3 60,1 79,9 21,9 5,6
35a39 52,4 75,8 65,4 69,6 13,0 -6,2
40244 43,7 43,9 56,5 60,5 12,8 16,6
45a 49 41,1 66,0 42,8 71,5 1,7 5,5
50 a 54 31,9 61,6 56,9 58,4 25,0 -3,1
55 a 69 24,6 48,0 47,9 70,4 23,3 22,4
70 ou mais 25,3 28,1 45,0 45,9 19,7 17,8

e Perfil dos responsdveis pelos domicilios que possuem seqguro
Assim como o nivel de conhecimento, a contratacdo de seguros é maior entre homens do que
entre mulheres e aumenta com a escolaridade, mas nao tem clara relagdo com a idade.
Contudo, diferentemente do que ocorreu com o conhecimento, a cobertura nao foi

necessariamente estendida aos grupos menos segurados entre as entrevistas.

No que diz respeito ao sexo dos responsaveis pelos domicilios que possuem seguro, somente
houve crescimento na contratagdo entre os homens no Santa Marta. Nas demais categorias a

posse caiu.
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Tabela 8

Posse de seguro segundo o sexo do responsavel pelo domicilio

1a entrevista 2a entrevista Variagao
Babildnia e Babilonia e Babil6nia e
Santa Marta Chapéu Santa Marta Chapéu Santa Marta Chapéu
Mangueira Mangueira Mangueira
feminino 20,01 32,80 18,23 28,93 -1,78 -3,87
masculino 21,39 38,73 27,84 30,43 6,45 -8,30

A analise da posse por anos de estudo no Santa Marta mostra que a contratacdo aumentou
guase 3pp entre os responsaveis pelos domicilios menos escolarizados. Entretanto, a posse
caiu ligeiramente entre as pessoas com a primeira metade do ensino fundamental e seu
aumento mais expressivo se verifica entre os responsaveis pelos domicilios com o ensino
fundamental completo ou superior incompleto. Nas comunidades do Leme, houve queda na

contratacdo de seguros em todos os niveis de escolaridade.

Tabela 9

Posse de seguro segundo a escolaridade do responsavel pelo domicilio

1a entrevista 2a entrevista Variagao
Anos de escolaridade Babilonia e Babilonia e Babilonia e
Santa Marta Chapéu Santa Marta Chapéu Santa Marta Chapéu

Mangueira Mangueira Mangueira
até 3 anos 10,83 21,95 13,57 16,48 2,74 -5,47
4 a7 anos 15,47 29,68 15,23 24,76 -0,24 -4,92
8 as 10 anos 26,75 38,38 28,54 35,74 1,79 -2,64
11 anos ou mais 37,50 49,72 36,35 41,62 -1,15 -8,10

Na ida ao campo foi verificada uma relagao entre a contratacao de seguro e a propriedade do
domicilio, uma vez que os indices de cobertura dos seguros eram maiores entre os

responsdveis que declararam o domicilio como préprio do que os indices entre os que
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possuiam imével alugado ou cedido. No entanto, esse cendrio mudou apds o Projeto Estou
Seguro no Santa Marta. Enquanto nas comunidades do Leme os domicilios proprios
continuaram mais segurados, no Santa Marta houve um crescimento significativo da posse

entre os domicilios alugados e cedidos, em especial nos ultimos: de 0% para 21,4%.

Tabela 10

Posse de seguro segundo a propriedade do imével

1a entrevista 2a entrevista Variagao
Propriedade do imével Babil6nia e Babil6nia e Babil6nia e
Santa Marta Chapéu Santa Marta Chapéu Santa Marta Chapéu

Mangueira Mangueira Mangueira
proprio ja pago 20,3 38,1 21,0 31,8 0,7 -6,3
préprio ainda pagando 30,8 0,0 18,8 0,0 -12,0 0,0
alugado 22,1 19,8 25,7 19,3 3,7 -0,5
cedido 0,0 8,9 21,4 0,0 21,4 -8,9

No tocante a disponibilidade de renda para a aquisicdo de seguros, manteve-se o padrao
percebido na primeira entrevista: a cobertura de seguros é crescente com o indice de posse de
bens duraveis®, mas n3o ha forte relagdo com a renda domiciliar per capita. Ademais, nota-se
que, no Santa Marta, a cobertura aumentou no nivel 1, que tinha menos de 7% de domicilios

segurados, e caiu no nivel 4.

5 . . . . ’
O nivel 1 corresponde a uma baixa posse de bens durdveis, enquanto o nivel 4 representa uma alta posse de bens
duraveis.
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Tabela 11

Posse de seguro segundo os niveis do indice de posse de bens

1a entrevista 2a entrevista Variagao
indice de posse de bens Babilonia e Babilonia e Babilonia e
Santa Marta Chapéu Santa Marta Chapéu Santa Marta Chapéu
Mangueira Mangueira Mangueira
nivel 1 6,9 14,8 12,0 15,2 51 0,3
nivel 2 10,6 12,9 10,8 12,0 0,2 -0,9
nivel 3 22,1 33,2 23,6 25,0 1,5 -8,2

nivel 4 43,1 57,5 39,0 56,2 -4,0 -1,3
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_Penetracao do Projeto Estou Seguro no Santa Marta

As questdes relativas a participacdo no Projeto Estou Seguro, assim como as informacdes
sobre conhecimento e demanda por seguro, foram respondidas apenas pelos responsaveis dos
domicilios. Portanto, o grupo analisado nesta se¢do nao é representativo da populacdo total
da comunidade. Em outras palavras, ndo temos como estimar o publico total que assistiu as

intervencdes do projeto, mas apenas os responsaveis pelos domicilios.

Quase um terco dos responsaveis pelos domicilios no Morro Santa Marta ouviu falar do
Projeto Estou Seguro e pouco menos de um quarto deles participou do projeto. Das a¢Ges de
comunicagdo do projeto, o teatro de rua foi o que teve maior alcance (12,7% dos responsaveis
pelos domicilios ou 176 pessoas) seguido da radio novela (11,6%). O filme foi a acdo que

atingiu menos pessoas, tendo sido assistido por 6,5% ou 89 responsaveis pelos domicilios.

Grafico 7

Participagdo no Projeto Estou Seguro por tipo de agao
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Cerca de 15% dos responsdaveis ficaram sabendo do concurso de samba - considerado
separadamente por se tratar mais de uma campanha de divulgacdo do projeto do que

propriamente de sensibilizacdo sobre seguros.
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Por essa razao, consideramos como tendo participado no projeto apenas os responsaveis que
assistiram o teatro de rua, radio novela ou o filme. O percentual de pessoas que conhecem,
possuem e quiseram seguro é maior entre aquelas que participaram do Projeto Estou Seguro,

conforme o grafico a seguir.

A maior diferenca entre os responsaveis pelos domicilios que participaram e ndo participaram
do Projeto Estou Seguro é de 20 pp, no conhecimento. Dos que participaram do programa,
71,3% conhecem seguro, ao passo que apenas 51% dos que ndo participaram conhecem algum

tipo de seguro.

No tocante a posse, do grupo que participou do programa, 28,7% esta segurado de alguma

forma, enquanto 19,5% dos que ndo participaram do programa possuem seguro.

Grafico 8
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A andlise de cada a¢do separadamente mostra que, em termos de informagdo transmitida
(medida pelo conhecimento de seguro), as trés intervencdes tiveram desempenho parecido —
entre 70% e 80% das pessoas que participaram das a¢des conhecem seguro. Ainda assim, é

possivel observar que o percentual de pessoas que ndao conhece seguro entre as que assistiram
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ao teatro é mais alto do que entre as que assistiram ao filme, que por sua vez é maior do que

entre quem ouviu a radio novela.

Grafico 9

Distribui¢ao dos responsaveis pelos domicilios por conhecimento de seguro e tipo de

acao
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Observando a posse de seguros por cada tipo de agdo, nota-se que ndo apenas o
conhecimento sobre seguros é maior entre os que ouviram a radio novela, como também o
percentual de responsdveis segurados (36%) é mais alto do que entre aqueles que assistiram

ao teatro e ao filme —ambos em torno de 30%.
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Grafico 10

Distribuicdo dos responsaveis pelos domicilios por posse de seguro e tipo de a¢do
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Em relagdo a disponibilidade para compra, quase 30% dos responsaveis pelos domicilios
sabem da existéncia de um ponto de informacdo e venda do Projeto Estou Seguro no Santa
Marta, mas apenas 11% deles o visitou. 10% dos responsaveis foram abordados pelo vendedor

do Projeto Estou Seguro na comunidade.

e Perfil dos responsdveis pelos domicilios que participaram do Projeto Estou Seguro
% dos participantes do projeto tém entre 25 e 50 anos, enquanto esta faixa etdria representa
60% dos que ndo participaram. Os participantes sao, em sua maioria, naturais do Santa Marta
(59%), opostamente ao que ocorre com os ndo participantes (57% migrou para a comunidade),
e o percentual deles que possui conta bancaria é mais alto do que entre os ndo participantes:
65% frente a 58%, respectivamente. Os responsaveis pelos domicilios que participaram do
projeto sdo também um pouco menos religiosos do que os que ndo participaram — 16% dos

primeiros e 10% dos segundos ndo tém religido.
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A maior parte dos domicilios dos responsaveis que participaram do projeto tem crianca (59%),
ao contrario do que se verifica nos domicilios de responsdveis que nao participaram. A
presenca de conjuge também é menor nos domicilios de ndo participantes: 35% versus quase

50% dos domicilios de participantes.

E interessante notar que o projeto atingiu os quintos da renda domiciliar per capita
igualmente, com excecdo do primeiro quinto, o mais pobre, onde estdo apenas 16% dos
participantes. A distribuicdo dos ndo participantes por quintos da renda domiciliar per capita

mostra que as camadas mais ricas tém maior peso.

Grafico 11

Distribuicao dos responsaveis pelos domicilios por quintos da renda
domiciliar per capita
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) Gestao de risco

A abordagem da gestdo de risco vem ganhando cada vez mais espa¢o na agenda de a¢Oes de
Protecdo e Seguridade Social, fundamentada no conceito de vulnerabilidades dos individuos e

domicilios.
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Segundo Holzmann e Jgrgensen, a gestao social do risco é importante devido a trés aspectos
principais: possibilita a melhoria do bem-estar individual e social, num cenario estatico,
contribui para o desenvolvimento e crescimento econédmico, sob uma perspectiva dinamica, e

serve como ingrediente para a reducdo duradoura da pobreza.

Mais especificamente, a gestdo social do risco se propde a suavizar os ciclos de consumo e da
renda ao longo do tempo, aumentar da equidade - visto que os mais vulneraveis sdo, em geral,
aqueles menos preparados para lidar com situacdes de risco -, aproveitar o potencial das redes

informais e reduzir os custos da provisdo publica de instrumentos de gerenciamento de risco.

A gestdo de risco pode fazer uso de diferentes tipos de arranjos: informais (comunitdrios),
publicos e privados (de orientacdo mercadoldgica). E interessante pensar numa combinagdo
deles. Deste modo, a gestdo de risco envolve desde os individuos, seus domicilios e sua

comunidade, até ONGs, organizacOes internacionais, governos e empresas privadas.

O Projeto Estou Seguro contou com a participagdo de varios dos atores mencionados acima
para sensibilizar a comunidade do Morro Santa Marta em relagdo a seguros, um dos mais
reconhecidos instrumentos privados de gestdo de risco. Apesar de ser razoavelmente
difundido entre os segmentos da populacdo com rendimentos mais altos, o conhecimento
sobre seguros é ainda incipiente na populacdo de baixa renda. No entanto, acredita-se que
este seja um importante publico potencial, devido ao crescimento em sua renda nos ultimos

anos e também aos diversos riscos aos quais estas pessoas estdo expostas.

A pesquisa quantitativa que foi a campo em dois momentos, antes e depois da realizagdo das
acbes de comunicagao do projeto, incluiu duas se¢des sobre o tema da gestao de risco: riscos
materializados (passados) e riscos futuros. Contanto, deve-se ressaltar o carater experimental
destas perguntas. Apesar de inspiradas na literatura existente sobre gestdo de risco e

microsseguros, as perguntas estdo sendo validadas pela primeira vez neste projeto.

A principal conclusdo que se chega é que ainda é necessario avangar muito nos instrumentos

de coleta de informacgdes sobre gestdo de risco em popula¢des de baixa renda. O questionario
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em seu formato tradicional, ainda que adaptado, ndo foi suficiente para captar informacdes de

gualidade a respeito de um tema de natureza tao subjetiva.

Percebeu-se que as respostas sobre os riscos passados, preocupacdes futuras e estratégias
para lidar com ambos variam muito de acordo com as circunstancias vividas pelo entrevistado

no momento da aplicacdo do questionario.

Por exemplo, enquanto na ida a campo 35% dos respondentes no Santa Marta e 41% no
Chapéu Mangueira e Babil6nia declararam que alguém em seu domicilio ja havia passado por
alguma situagdo de risco. Na volta, estas porcentagens cairam para 27% e 36%,

respectivamente.

A andlise das principais preocupacdes das pessoas e das estratégias que elas pensam em
adotar frente a situa¢des de risco permitiria ndo apenas mapear os produtos de seguro que
podem vir a interessar aos moradores das comunidades analisadas, como também as
estratégias de gestdo de risco que vem sendo adotadas. Contudo, os dados relativos as
estratégias apresentaram grande inconsisténcia® e optou-se por apresentar somente as

informagdes sobre as situagdes de risco com as quais as pessoas se preocupam.

Abaixo pode se observar os rankings das principais preocupacbes dos responsaveis pelos
domicilios das comunidades de baixa renda. Nos dois grupos de analise, incapacidade, morte
acidental, desemprego e acidente sdao os eventos de risco a que os responsdveis se sentem

mais expostos.

® por exemplo, na ida a campo 6% dos respondentes no Santa Marta e 7% no Chapéu Mangueira e Babil6nia
declararam ndo ter nenhuma estratégia para lidar com futuras situagGes de risco. Na volta, estas porcentagens
aumentaram para 15% e 19%, respectivamente.
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Ranking das 3 principais preocupagdes eleitas por comunidade

Santa Marta Babilonia e Chapéu Mangueira

1° Preocupagdo  2° Preocupacdo  3° Preocupacdo 1° Preocupacdo  2° Preocupagdo  3° Preocupacio

incapacidade incapacidade morte acidental incapacidade

morte acidental incapacidade morte acidental incapacidade

incapacidade

morte acidental morte natural

Uma abordagem opcional é explorar os fatores de vulnerabilidade da populagdo.
Naturalmente, a faixa etdria em que se verificaram mais mortes foi aquela de 50 anos ou mais.
No entanto, ndo foi encontrado um padrdo de género. Em relacdo as demais situagcdes de risco
(exceto mortes), observa-se que a faixa etaria mais vulnerdvel é aquela entre 25 e 49 anos — a

populac¢do adulta.

A gravidez precoce e a presenca de pessoas com doencgas graves e/ou cronicas no domicilio
sdo indicadores que podem servir como proxy de vulnerabilidade. H& mulheres que
engravidaram ou tiveram filhos com menos de 19 anos de idade em um quarto dos domicilios
do Santa Marta e do Chapéu Mangueira e Babilonia. J4 no que diz respeito as doencas, nota-se
um padrdo diferenciado entre o Santa Marta e as comunidades do Leme. Em 35% dos
domicilios do primeiro grupo ha alguma pessoa com doencga grave e/ou crbnica, a metade do

verificado no segundo grupo.
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Grafico 12

Indicadores de vulnerabilidade nos domicilios por comunidade

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%
gravidez precoce presenc¢a de morador com doenga grave
e/ou crénica

O Santa Marta W Babilonia e Chapéu Mangueira

A incidéncia de situagdes de risco é maior no primeiro quinto da renda domiciliar per capita no
Santa Marta, donde se depreende que o segmento de mais baixa renda (renda domiciliar per
capita de até RS 180,00) é o mais vulneravel dentro da comunidade. No Chapéu Mangueira e
Babilonia, o primeiro quinto também tem uma alta exposi¢cdo a situagdes de risco, mas a
incidéncia no terceiro quinto (renda domiciliar per capita de RS 340,00 a RS 450,00) esta
ligeiramente acima. E interessante notar que este grupo corresponde ao publico-alvo de

microsseguros.

° Analise do Impacto do Projeto Estou Seguro no conhecimento, posse e desejo

por seguro

e Resultados — Comparagdo entre Santa Marta e comunidades do Leme
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Uma maneira de medir o impacto do programa é analisar as diferencas de conhecimento
posse e desejo por seguro entre os responsdveis das comunidades do Leme e do Santa Marta

entre as duas entrevistas.

Nota-se que entre a primeira e a segunda entrevista o aumento da penetracdo dos seguros foi
maior no Morro do Santa Marta do que nas comunidades do Leme. No conhecimento sobre
seguro, o incremento ocorreu nos dois grupos de comunidades, mas foi maior no Santa Marta.
O aumento foi de 16 pontos percentuais no Santa Marta contra 9 p.p. nas comunidades do
Leme. A posse de seguros diminuiu nas comunidades do Leme, ao passo que no Santa Marta
aumentou. E, finalmente, o percentual de responsdveis que quis comprar seguro, mas nao
adquiriu, caiu nos dois grupos de comunidades, mas a queda foi mais forte nas comunidades

do Leme.
Tabela 12

Conhecimento, posse e desejo por seguro

comunidade Diferenga

Chapéu Mangueira e

Santa Marta (SM
anta Marta (SM) o\ iiania (CB)

(SM-CB)

conhece seguro

1a entrevista 40,27 58,28 18,01

2a entrevista 55,86 67,23 11,37

Diferenca (t2-t1) 15,59 8,95 -6,64
tem seguro

1a entrevista 20,51 35,24 14,73

2a entrevista 21,66 29,54 7,88

Diferenga (t2-t1) 1,15 -5,70 -6,85

quer seguro

1a entrevista 11,78 18,05 6,27

2a entrevista 9,89 11,09 1,20
Diferenca (t2-t1) -1,89 -6,96 -5,07
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Os resultados do modelo de diferencas em diferencas apresentado na tabela a seguir,
mostram que os coeficientes das interacdes entre a dummy da comunidade e a varidvel de
tempo foram positivos e estatisticamente significativos considerando as trés varidveis
dependentes relacionadas a seguro. Conclui-se, portanto, que as variagdes no conhecimento,
posse e desejo por seguro foram maiores no Morro Santa Marta do que nas comunidades do

Leme.
Tabela 13

Resultados da equagao de diferengas em diferengas nas duas comunidades

Variavel dependente

variaveis independentes

Conhece seguro Possui seguro Desejou seguro
t 0,187 -0,121 -0,327
(3.04)*** (1.79)* (4.46)***
Santa Marta -0,338 -0,309 -0,233
(5.47)*** (4.22)*** (3.14)***
Santa Marta* t 0,134 0,202 0,183
(1.65)* (2.14)** (1.81)*
Constant -0.889 ’ -3.405 -1,374
(3.88)*** (11.67)*** (4.76)***
Observations 1279 0 1279 1279

*significant at 10%; ** significant at 5%; ***significantat 1%

e Resultados — Comparag¢do entre grupos no Santa Marta
Outra maneira de medir o impacto do programa é analisando as diferengas de conhecimento
posse e desejo por seguro entre os responsdveis por domicilios que conhecem, participaram e

entenderam’ o projeto entre as duas entrevistas e 0s que ndo foram expostos ao projeto.

A tabela a seguir refere-se ao conhecimento do projeto. Nota-se que o conhecimento prévio

sobre seguros despertou mais a atencdo para o projeto. O grupo que ouviu falar no projeto

7 . . . .
Considera-se que o entrevistado entendeu o projeto se respondeu que era para divulgar seguro, vender seguro ou
passar informagdes sobre como lidar com riscos e seguro.
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tinha conhecimento sobre seguro na 12 entrevista com maior freqiiéncia do que o grupo que
nado conhece o projeto. Entretanto, essa diferenca diminui entre as duas entrevistas, ou seja, o
conhecimento a respeito de seguros aumentou mais no grupo que afirma ndo ter ouvido falar
no projeto. Este grande aumento do conhecimento sobre seguros no grupo que afirma nao
conhecer o “Estou Seguro” estad provavelmente associados as acdes do projeto. Embora ndo
identifiguem o nome do projeto, a exposicdo ao tema de seguros deve ter ocorrido por uma

série de canais, como pelo “boca a boca”.

No tocante a posse de seguros, enquanto o percentual de responsaveis por domicilio que
conhece o projeto e tem seguro aumentou, no grupo de comparagdo (ndo conhece o projeto)
reduziu. Cerca de 30% das pessoas que conhecem o projeto possuem seguro enquanto apenas
18% dos que ndo conhecem o projeto sdo segurados. Por fim, o desejo por ter seguro, medido
por quem quis comprar e ndo comprou, diminuiu nos dois grupos, mais fortemente entre os

gue conhecem seguro.

Tabela 14

Conhecimento, posse e desejo por seguro segundo o conhecimento sobre o Projeto Estou Seguro

Conhece o projeto Diferenga

Nao Sim (Sim-Nao)

conhece seguro

1a entrevista 0,3525 0,5468 0,1943

2a entrevista 0,5145 0,6510 0,1365

Diferenga (t2-t1) 0,1620 0,1042 -0,0578
tem seguro

1a entrevista 0,1992 0,2260 0,0268

2a entrevista 0,1782 0,3000 0,1218

Diferenga (t2-t1) -0,0210 0,0740 0,0950

quer seguro

1a entrevista 0,1064 0,1514 0,0450

2a entrevista 0,0934 0,1101 0,0167

Diferenca (t2-t1) -0,0130 -0,0413 -0,0283




Relatério Final — Estou Seguro_55_

A participacao de fato em uma das agbes do projeto — assistir o teatro, ouvir radio novela ou
assistir o cinema — permite uma analise mais fidedigna sobre o projeto. Como dito
anteriormente, cerca de 23% dos responsaveis pelos domicilios no Santa Marta participaram

de pelo menos uma das atividades do projeto.

Assim como ocorre no caso do conhecimento sobre o projeto, o grupo que participou tem um
grau de conhecimento sobre seguro maior do que os que ndo participaram. Essa diferenca
aumentou entre a 12 e 22 entrevistas. Em outras palavras, o conhecimento sobre seguro
aumentou um pouco mais no grupo de tratamento (quem participou do projeto) do que no

grupo de comparacao (quem nao participou).

O percentual que possui seguro que era préoximo entre os dois grupos passou a ser muito
maior no grupo de tratamento do que no de comparagdo, uma vez que, enquanto a posse
diminuiu no grupo de compara¢do, aumentou no grupo que participou do projeto. J& no que

diz respeito ao desejo, ndo houve alteragao significativa entre a 12 e 22 entrevista.
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Tabela 15
Conhecimento, posse e desejo por seguro segundo a participa¢ao no

projeto Estou Seguro

Participou do projeto Diferenca

Nao i (Sim-Nao)

conhece seguro

1a entrevista 0,3687 0,5439 0,1752

2a entrevista 0,5102 0,7127 0,2025

Diferenga (t2-t1) 0,1415 0,1688 0,0273
tem seguro

1a entrevista 0,2010 0,2274 0,0264

2a entrevista 0,1948 0,2865 0,0917

Diferenca (t2-t1) -0,0062 0,0591 0,0653

quer seguro

1a entrevista 0,1143 0,1324 0,0181
2a entrevista 0,0884 0,1328 0,0444
Diferencga (t2-t1) -0,0259 0,0004 0,0263

No tocante ao entendimento sobre o projeto, ha resultados distintos. O percentual de
responsaveis pelo domicilio que conhece seguro aumentou bem mais entre o grupo que nao
entendeu o projeto do que entre quem entendeu. A posse e o desejo por seguro praticamente

ndo variou comparando o grupo que entendeu com que nao entendeu o projeto.
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Tabela 16

Conhecimento, posse e desejo por seguro segundo o entendimento sobre o projeto Estou

Seguro

Entendeu o Estou Seguro

\ETo) Sim Diferenga

conhece seguro

1a entrevista 0,3664 0,6281 0,2617

2a entrevista 0,5277 0,7058 0,1781

Diferenca (t2-t1) 0,1613 0,0777 -0,0836
tem seguro

1a entrevista 0,1874 0,3268 0,1394

2a entrevista 0,1907 0,3455 0,1548

Diferenga (t2-t1) 0,0033 0,0187 0,0154

quer seguro

1a entrevista 0,1133 0,1464 0,0331
2a entrevista 0,0941 0,1216 0,0275
Diferenca (t2-t1) -0,0192 -0,0248 -0,0056

Partindo para as analises econométricas, conforme as tabelas a seguir, temos os efeitos do
conhecimento e da participacdo no projeto nas varidveis de conhecimento, posse e desejo por

seguro.

Nota-se primeiramente que o conhecimento acerca do projeto ndo resulta em maior
conhecimento sobre seguro. Mas a interagdo entre conhecimento sobre o projeto e a varidvel
de tempo foi positiva e estatisticamente significativa quando se considera como variavel

dependente a posse de seguros.

Da mesma forma, o coeficiente da interacdo da participacdo das atividades do projeto com a

variavel de tempo s6 foi significativo para a posse de seguros. Ou seja, a variacao da posse de



Relatério Final — Estou Seguro_58_

seguros entre as duas entrevistas foi maior no grupo que participou do projeto do que entre os

gue ndo participaram e essa diferenca foi estatisticamente significativa.

Tabela 17

Efeito do conhecimento sobre o projeto sobre o conhecimento, posse e desejo
por seguros - Santa Marta

variaveis dependentes

variaveis independentes

conhece seguro tem seguro quer seguro
t 0,422 0,018 0,023
(6.03)*** (0,200) (0,240)
conhece o Estou Seguro 0,493 -0,001 0,285
(5.44)%** (0,010) (2.58)***
t * conhece o Estou Seguro -0,281 0,290 -0,298
(2.36)** (2.02)** (1.98)**
Observations 890 890 890

*significant at 10%; ** significant at 5%; ***significantat 1%

Tabela 18

Efeito da participagao das a¢des do projeto no conhecimento, posse e desejo por
seguros - Santa Marta

variaveis dependentes

variaveis independentes

conhece seguro tem seguro quer seguro

t 0,311 0,020 -0,061
(4.85)*** (0,250) (0,720)
participou das atividade do Estou Seguro 0,359 0,018 0,117
(5.07)*** (0,220) (1,310)
t*participou das atividade do Estou Seguro 0,077 0,282 -0,068
(0,920) (2.93)*** (0,610)

Observations 890 890 890

*significant at 10%; ** significant at 5%; ***significantat 1%
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° Principais Pontos

Avaliar o impacto de um projeto da natureza do Estou Seguro ndo é tarefa facil. A pesquisa
guantitativa realizada no ambito do projeto Estou Seguro teve como objetivos caracterizar o
publico-alvo de microsseguros e possibilitar a mensuracdo dos efeitos das intervengbes do
projeto na comunidade do Santa Marta. A andlise quantitativa aqui feita deve ser

complementada com as percepc¢des captadas nos grupos focais.

A partir da comparacgdo entre as duas rodadas de entrevistas, foi possivel detectar um maior
aumento da penetracdo dos seguros no Santa Marta (grupo de tratamento) do que nas
comunidades do Leme (grupo de comparacdo) no que diz respeito a: i) conhecimento sobre
seguro, ja que o incremento ocorreu nos dois grupos de comunidades, mas foi
significativamente maior no Santa Marta; ii) posse de seguros, que diminuiu nas comunidades
do Leme, ao passo que no Santa Marta teve ligeiro aumento; e iii) desejo por seguros, uma vez
que o percentual de responsdveis pelos domicilios que quis comprar seguro, mas ndo adquiriu,

caiu nos dois grupos de comunidades, mas a queda foi mais forte nas comunidades do Leme.

Os resultados do modelo de diferencas em diferencas entre os dois grupos confirmam que as
diferengas sdo estatisticamente significativas no conhecimento, posse e desejo por seguros.
Em outras palavras, a variagdo do conhecimento, posse e desejo por seguro foi maior na

comunidade do Santa Marta do que nas comunidades do Leme.

No entanto, os resultados devem ser analisados com precaucdo, tendo em vista que a
exposicdo dos responsaveis pelos domicilios as acdes de comunicacdo do projeto foi restrita.
Ndo mais que um terco dos responsaveis pelos domicilios no Morro Santa Marta ouviu falar do
Projeto Estou Seguro e pouco menos de um quarto deles participou do projeto. Essa
constatacdo dificulta concluir que as diferencas entre os dois grupos de comunidade se devem

a atuacdo do projeto.

Como as agbes de comunicagdo do projeto atingiram um grupo restrito, foi possivel construir

um grupo de comparacao dentro da préopria comunidade do Santa Marta.



Relatério Final — Estou Seguro_60_

Nota-se que o conhecimento prévio sobre seguros despertou mais a atencdo para o projeto. O
grupo que ouviu falar no projeto tinha conhecimento sobre seguro na 12 entrevista com maior
freqUéncia do que o grupo que ndo conhece o projeto. Entretanto, essa diferenca diminui
entre as duas entrevistas, ou seja, o conhecimento a respeito de seguros aumentou mais no
grupo que afirma ndo ter ouvido falar no projeto. Embora ndo identifiguem o nome projeto, a
exposicdo ao tema de seguros deve estar associada ao projeto, seja pelas acdes de

comunicacao ou pelo “boca a boca”.

O grupo que participou das acdes de comunicacdo do projeto tem um grau de conhecimento
sobre seguro maior do que os que ndo participaram e essa diferenca aumentou um pouco
entre as duas entrevistas. J4 o percentual que possui seguro, que era préximo entre os dois
grupos, passou a ser muito maior no grupo de tratamento (participou de pelo menos uma das
acGes do projeto) do que no de comparacdo (ndo participou), uma vez que enquanto a posse
diminuiu no grupo de comparagdao, aumentou no grupo que participou do projeto. Os
resultados das estimacOes das equacbes de diferencas em diferencas corroboram esses
resultados, apontando que a participacdo nas acbes do projeto ndo resultou em maior
conhecimento sobre seguro, mas esteve associada a maior aquisicdo de seguros entre os dois

periodos.

_Anadlise de informag0es qualitativas e intersubjetivas

“O projeto abriu a mente das pessoas.”

(Moradora do morro Santa Marta, que teve acesso aos meios de comunicagéo, mas néo comprou seguro).

O Projeto Estou Seguro foi realizado entre o periodo de janeiro de 2010 a janeiro de 2011. O
morro Santa Marta foi o territdrio escolhido para a intervengdo do projeto e o morro Chapéu
Mangueira/Babilénia para grupo de acompanhamento. A mesma ldgica foi utilizada na

pesquisa quantitativa.

O objetivo principal da iniciativa foi testar uma metodologia de comunica¢do que pretendia

passar informacdo sobre gestdo de risco e seguro através de meios de comunicagdo difundidos
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na comunidade de Santa Marta. Desta forma, métodos de pesquisa qualitativa e quantitativa
foram utilizados para verificar se houve incremento no volume e/ou na qualidade da

informacdo por parte da comunidade que recebeu a intervencdo (meios de comunicagéo).

A pesquisa teve como pressuposto que a aquisicao de seguros pela populacdo de baixa renda
estd relacionada a cinco fatores: acesso a informacdo, valores pessoais, caracteristicas
culturais, caracteristicas socioecondmicas do domicilio e renda. Este relatdrio apresenta as
analises realizadas a partir da pesquisa qualitativa, que trabalhou os trés primeiros fatores

acima mencionados.

O documento é composto por cinco partes. A primeira apresenta a metodologia da pesquisa
com os recortes e formagdo dos grupos. A percepcao sobre gestao de risco informa sobre os
tracos culturais das comunidades estudadas especificamente sobre o tema em pauta: Santa
Marta, Chapéu Mangueira e Babilonia. As trés Ultimas se¢Oes estdo voltadas especificamente
para a intervengdo do projeto, abordando desde os meios de comunicagdo até o processo de

venda e cobranga de seguros. Por fim, é apresentada a visdo dos agentes de venda, que

tiveram destaque especial no Projeto e sua insercdo na comunidade.

° Percepgao sobre gestao de risco e seguro

Conhecer as principais caracteristicas das dindmicas da comunidade na qual se pretende
intervir é condi¢do sine qua non para ampliar as chances de sucesso, independente do objetivo
determinado. No caso do Projeto Estou Seguro, o reconhecimento dos aspectos culturais das
comunidades escolhidas foi determinante para identificar os potenciais e as barreiras para a

difusdo de conhecimento e venda de seguros para a populagao de baixa renda.

As caracteristicas foram constatadas a partir de quatro prismas: a) valores individuais dos
entrevistados, b) percepc¢do dos riscos aos quais estdo expostos (risco e seguranga), c)
estratégias para resolver imprevistos e d) compreensdo do conceito e forma de funcionamento

e expectativas sobre seguros. Os trés primeiros itens sdo analisados abaixo, acrescido de uma
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breve introducdo sobre a percepcao da situacdo atual. O item compreensdo do conceito e
forma de funcionamento e expectativas sobre seguro estd descrito ao longo do relatério,

permeado nos itens relacionados aos meios de difusdo do Projeto Estou Seguro.

o Percepgao sobre a situacdao atual
Tanto nos grupos realizados no inicio de 2010, como no ultimo més do mesmo ano, a sensagao
de que a qualidade de vida dos moradores melhorou é consensuada. Os participantes
atribuem a politica de pacificacdo dos morros parte desta conquista. Outros fatores que
também corroboraram a melhora foram o aumento do poder de compra e de oferta de
trabalho. Atitudes e perspectivas otimistas sdo mais evidentes na segunda etapa do estudo, é

notdria uma assertividade que nao havia se manifestado.

“A relagdo com a UPP melhorou. O desaparecimento dos traficantes armados é

III

um ganho. A policia, agora, ndo é aliada nem adversaria, é norma

“Meu trabalho melhorou, estou com emprego novo, mais digno... Eu
trabalhava s6 como autébnoma, agora também tem trabalho fixo... Consegui

mais clientes, estou ocupada o tempo todo.”

Nos grupos mais recentes foi grande o numero de participantes que estavam reformando a
residéncia ou adquirindo terreno para construir. Eles revelam que a valorizagdo imobilidria no
morro foi um estimulo para se fixar no territdrio e possuir casa prdpria. Pretendem adquirir
um seguro residencial tdo longo tenham concluido as obras e colocam este produto como

prioritario se comparado com outros tipos de seguro.

“Na minha casa, tive problemas com as chuvas de verdo. Moro no alto, tive

que fazer umas reformas. Tinha um dinheiro guardado, foi o que me salvou.”

“Estou construindo casa nova, mas material € mais caro aqui, porque cobram
para trazer aqui pra cima. Comecei ha dois meses, amanha bato a laje, vai ter

um feijdo.”
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Quanto ao acesso e a qualidade dos servigos publicos, especialmente relacionados a saude, os
problemas continuam. O surgimento de clinicas populares préoximas tem minimizado esta
dificuldade de atendimento médico e reduzido a demanda por plano de salde, se comparado

os resultados dos primeiros grupos com os ultimos realizados.

O acesso as escolas publicas ndo é problema, entretanto a qualidade do ensino é questionada
pela maioria dos participantes que tem filhos. Alguns sugerem que seja criado um seguro
educacdo, que garanta a formacdo dos filhos em escolas privadas, porém ndo conseguem
imaginar como funcionaria na pratica. Neste contexto, fica evidente que, mesmo entre os

participantes mais esclarecidos, ha certa confusdo entre linhas de crédito e seguro.

“Muitas pessoas pensam em dar educacdao melhor para os filhos. Poderia ter
um planejamento para escola particular. A cobertura da mensalidade do
colégio. Gracas a Deus minha filha ganhou bolsa no Santo Inacio, a
mensalidade custa R$1.200,00, eu jamais teria condi¢cBes de pagar. Um seguro

para garantir o estudo da crianga é bom.”

Apesar dos ganhos percebidos e das dificuldades mencionadas, é evidente em todos os grupos
a dificuldade dos participantes em manter a vida financeira equilibrada e suprir todas as

necessidades da vida didria.

o Valores Individuais
Os valores individuais foram identificados nos grupos realizados em marco de 2010. Quatro
valores foram priorizados pelos participantes: familia, respeito, honestidade e civilidade. A
familia representa seguranca e protecdo. Acredita-se que tendo uma familia bem estruturada
é possivel enfrentar qualquer dificuldade. No ambiente familiar também é depositada a
esperanca de ter uma vida futura com tranquilidade, uma vez que filhos bem criados podem

sustentar os pais ja idosos.
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O respeito é caracterizado pelo cumprimento de regras sociais criadas pela prépria dinamica
da comunidade e pela forma de agir com as pessoas, portanto passa tanto por ndo invadir o
espaco e a liberdade do vizinho, quanto por ser honesto nos relacionamentos. E notdrio,
entretanto, o contraste entre respeitar e ser respeitado, uma vez que ser respeitado é mais
visado e valorizado do que a responsabilidade de respeitar aos outros. Este evento desdobra
em duas andlises importantes para o contexto do projeto. A primeira é a distancia entre o
discurso e a pratica, ou seja, a impossibilidade de colocar em acdo todos os valores e planos
gue sdo criados imaginariamente. O segundo é o afrouxamento dos lacos de solidariedade e
sentimento de pertencimento a um grupo circunscrito, que reduzem as chances de prevencao

de riscos através de grupos solidarios.

“Tem que ser assim, tem que respeitar. O cara ndo tem o direito de botar o

som alto a noite toda. E o meu direito de dormir, dos meus filhos.”

“Se vocé estd ouvindo tua musica de noite, o PM manda vocé abaixar o som. O

baile funk, agora, tem hora para acabar.”

A honestidade passa pela forma de conduzir as relagdes interpessoais e a civilidade, colocada
pelos participantes como educacdo, trata-se da formacdo e constituicdo de um individuo.
Importante notar que os valores estdo permeados uns nos outros e ndo se efetivam

isoladamente.

De forma secundaria e menos evidente, a religido apareceu como uma forma de garantir a
pratica dos valores mencionados. Porém, esta constatacdao é consensuada apenas entre os
participantes idosos, os mais jovens ndo atribuem a religido a garantia da pratica dos valores

individuais.

o Riscos, Seguranca e Estratégias
Evidentemente os medos e as ameagas estdo diretamente relacionados a percepc¢do dos
riscos. Se condensados em uma Unica vertente, todos os riscos mencionados se resumem a

perda financeira ou impossibilidade de gerar renda por meio do trabalho. O quadro abaixo
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demonstra a relacdo entre os valores, abordados no item anterior, as ameacgas e meios para

garantir seguranca, de acordo com a visdo dos participantes.

! | |

1. Familia: Seguranca e 1. Morte 1. FamiliaUnida
protecao 2. Doencga 2. Saude

2. Respeito 3. Desemprego 3. Emprego

3. Honestidade 4. PerdadeBens:residéncia4. Escolaridade

4. Civilidade 5. CasaPropria

A morte aparece como o primeiro e maior medo. A possibilidade de deixar a familia
desamparada e gerar dividas com a despesa funeral sdo propulsores deste sentimento. A dor
pela perda de familiares também existe, mas de acordo com os entrevistados, é secunddria
em relagdo ao temor de deixar familiares e dependentes. O medo maior é deixar o

desamparo. N3o foi identificado medo de ficar desamparado pela perda de um familiar.

“Se eu morrer, meus filhos vao ficar no desamparo. Eu é que faco tudo por
eles. Dou tudo, casa, comida, escola... O medo é s6 o de deixar os filhos. Ail

Meu coragdo até acelerou!”

“Se eu morro, como vai ser o futuro deles? Tenho medo de eles serem mal

tratados, de sofrerem.”

Este medo se refletiu durante o projeto em diversos aspectos. Nos grupos de foco os seguros
eleitos prioritarios foram residencial e funeral e os participantes segurados, em grande parte,
optaram por uma apodlice de seguro funeral. Os agentes de venda comunitdrios do Projeto

Estou Seguro respondiam basicamente a perguntas sobre seguro funeral para interessados e
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curiosos e, por fim, dentre as 55 apdlices vendidas durante o periodo do Projeto®, 40 eram

funeral ou vida com funeral incluido®.

A doenga, sentida como ameaca, segue a mesma légica da morte. A perda da capacidade para
gerar renda e o aumento de gastos com remédio sdo os efeitos responsdveis pelo temor.
Evidentemente, este temor é agravado pela precaria condi¢do do sistema publico de saude,

gue normalmente nao prové atendimento rapido e adequado.

“Eu tenho medo de doencga, porque remédio estd caro. Medo de ndo ter o

atendimento certo, se ficar doente, ndo poder me tratar.”

A perda do trabalho estda mais proxima do nucleo causador dos temores, que é a
impossibilidade de gerar renda e sustentar a familia. Dano ao patrimoénio estd diretamente
relacionado ao domicilio, especialmente aqueles que estdo em areas irregulares e correm o
risco de serem removidos. Risco que ndo pode ser mitigado por meio do seguro ou agdo de

planejamento financeiro com beneficio direto.

“Eu sinto a ameaca de perder a casa, devido a necessidade de regularizacdo da
obra, que agora é obrigatdria. De eles construirem alguma coisa no lugar que

foi construido por mim.”
“O meu terreno é meu, ndo é do governo. Eu nasci ali.”

Diversas estratégias poderiam ser planejadas e implementadas pelos grupos entrevistados
para reduzir os riscos e ameacgas, entretanto a escassez de recurso financeiro, segundo os
participantes, é um forte limitador. A vida é regida pelo improviso. Em caso de incidentes a

ajuda para resolvé-los é dada por familiares, empregadores e amigos. A vantagem deste

® De acordo com informagdes passadas pela Confederagdo Nacional de Seguradoras (CNSeg) e pelo corretor
voluntario responsavel pelas vendas (email enviado em 08 de Fevereiro de 2011).

° Detalhamento e analise sobre processo de distribui¢do, venda e cobranga sera feito no relatério final do Projeto
Estou Seguro.
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processo é a inexisténcia de burocracia e flexibilidade no pagamento da divida adquirida. A
Unica desvantagem é a possibilidade de criar desavencas familiares ou no ciclo de amizade,

porém estas sempre sdo superadas.

Outra maneira de resolver o problema é aumentar a carga de trabalho, quando isto é possivel.
Formas de socorro através de grupos solidarios e seguro ndo foram op¢des mencionadas

como instrumento de gestdo de risco.

Viver no improviso e ser socorrido quando ocorre algum sinistro poderia ser motivo de
acomodacdo para a populacdo de baixa renda. Entretanto, ndo é desta forma que pensam os
participantes dos grupos realizados em dezembro de 2010. O improviso gera inseguranga e
desconforto, depender de terceiros para a resolucdo de imprevistos é consenso que ndo é a
melhor solugdo. Um aspecto muito importante com a intervencdo do projeto foi o
reconhecimento que a falta de planejamento nao estd restrito a precariedade de recursos

financeiros, mas também a falta de informacao.

Os grupos realizados em dezembro de 2010, tanto na comunidade de intervengdo (Morro
Santa Marta) quanto na comunidade de acompanhamento (Morros Babilénia e Chapéu
Mangueira) demonstraram maior preocupagdo, se comparados com os grupos realizados em
marco do mesmo ano, com a administracdo do fluxo de seus caixas e alegaram que ter

informacgado sobre gestdo de risco é tdo importante quanto ter o dinheiro para realiza-la.

“Tem gente que passa por dificuldade por falta de orientacdo, de informacao.
Ndo sabe administrar o que ganha e o que gasta. Porque essa orienta¢dao nao

existe. Isso ndo existe por aqui.”

“Seria uma maravilha. Eu ganho, ganho, mas estou sempre sem dinheiro.

Confesso que eu nao sei lidar com dinheiro.”

Tanto no Morro Santa Marta quanto na comunidade Babil6nia/Chapéu Mangueira aumentou
0 numero de participantes que controlam e planejam seus gastos, especialmente entre as

mulheres. Apesar de este aumento ser maior na comunidade de interveng¢do ndo ha evidéncia
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de ter relacdo direta com as acdes realizadas pelo Projeto Estou Seguro. Em alguns casos, a
motivacdo para o controle das finangas foi dada pelos filhos adolescentes, que ensinaram aos

pais como controlar os gastos utilizando planilhas em programas especificos de informatica.

O envolvimento dos filhos adolescentes indica um publico alvo a ser incluido em programas
de informacdo sobre gestdo de risco e seguro, uma vez que eles tém cada vez mais influencia

sobre as decisGes tomadas no lar.

“Eu também. Meu filho tem quinze anos, aprendeu no curso e me ensinou.

Insistiu para eu fazer. E 6timo! Agora eu n3o faco mais divida boba!”

Aumentou também o hadbito de juntar dinheiro, que seja para alcancar uma meta

previamente definida, quer para ter certa seguranca em caso de despesa extra.
“Eu tenho dinheiro guardado para algum imprevisto. Ndo é pra juntar, ndo.”
“Agora, vou me casar, estou juntando para o casamento.”

“Guardar dinheiro é um seguro.”

° Meios de Comunicacdo

Entre a segunda quinzena de junho e o final de agosto foi difundido no morro Santa Marta
trés meios de difusdo com informagdes sobre gerenciamento de risco e seguro. Um filme
curta-metragem e depoimentos de pessoas da comunidade de aproximadamente cinco
minutos, oito capitulos radio-novela e oito pegas de teatro de rua. Em complemento as a¢des
de comunicacdo, em 28 de Agosto de 2010 foi realizado um Concurso de Samba, que teve
tanto a intencdo de comunicar o projeto como complementar as informacgdes ja passadas

pelos outros meios.



Relatério Final — Estou Seguro_69_

O filme foi veiculado por vinte e cinco dias ndo continuos, pelo periodo de oito horas/dias, na
estacdo do Plano Inclinado (funicular local), na praca do Cantdo (espaco de alta circulacdo) e
em DVD portatil em locais de dificil acesso da comunidade. A rddio-novela foi difundida
qguatro vezes ao dia na radio comunitaria e radio 104,30 FM. As pecas de teatro foram
interpretadas em média cinco vezes cada roteiro, totalizando aproximadamente 40

apresentacdes distribuidos em dezesseis dias.

Durante os grupos de foco foram investigados trés temas principais: acesso aos meios de
comunicacdo, percepcdo e absorcdo do conteudo passado e desdobramentos praticos. A
analise abaixo esta baseada exclusivamente nas informacdes extraidas dos grupos realizados
na comunidade de intervencdo em dezembro de 2010, sejam eles compostos por pessoas que

adquiriram seguro ou apenas tenham tido acesso aos meios de comunicagdo.

o Acesso aos meios de comunicagao
E consenso entre os participantes que os meios de comunicagdo tiveram alcance limitado na
comunidade. O filme teve maior repercussdo entre os moradores que passam pelo funicular
(transporte local), normalmente utilizado por aqueles que residem na parte superior do

morro. Consideram que a difusdo na praga do Cantdo e o DVD portatil ndo tiveram destaque.

O sistema de som da rddio comunitaria tem alcance entre a base e a metade do morro, que
atinge justamente as pessoas que normalmente ndo utilizam o funicular para chegarem as
suas residéncias. Antes de passar a radio novela o locutor falava uma mensagem de alerta
sobre possiveis riscos, passava o endereco da Casa do Seguro e os nomes dos agentes de
venda. Os participantes registraram em suas memorias apenas a chamada do locutor. N3o se
lembram dos episddios da radio novela. Alertam que mesmo na parte inferior da comunidade

o0 alcance do som é limitado.
“Teve divulgacao pelo alto-falante. Eu ndo ouvia direito porque na minha casa ndo pega.”

As pecas teatrais foram as mais comentadas entre os moradores, se comparada com os outros

meios de informacdo. Entretanto, poucos a assistiram. Os motivos para ndo terem parado
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para assistir foram os mais variados'®, desde vontade de chegar em casa até falta de tempo
devido ao excesso de atividades. Alguns mesmo sabendo o tema abordado pelas pecas

informaram que a atividade é ludica e voltada para o publico infantil.
“Eu vi, mas ndo parei porque estava trabalhando na estacdo.”
“Eu ndo parei porque estava cansada e queria chegar a casa logo”

“Esses teatrinhos sdo mais para as criangas. S3o coisas mais para divertir, eu ndo me

interesso.”

Os trés meios de comunicacdo utilizaram atores locais. O teatro de rua e a radio-novela
exclusivamente. O filme curta-metragem teve uma participacdao especial de um morador
durante o filme e depoimentos de outros sobre experiéncias pessoais superadas com ou sem
seguro. A utilizacdo de pessoas conhecidas da populacdo foi uma estratégia positiva, que
somada ao concurso de samba, cujos participantes eram todos moradores da comunidade,

ampliou o interesse pelo Projeto e gerou maior repercussao.

o Percepgao e absorg¢ao do conteudo passado
Os participantes dos grupos que tiveram acesso aos meios de comunicagao compreenderam
que o tema em questdo era seguro e os beneficios que este pode trazer em caso de
imprevistos. Entretanto, é notdrio que o grupo que adquiriu seguro pelo projeto absorveu as
informacdes de forma mais completa e detalhada do que o grupo que teve acesso aos meios,

mas ndo comprou seguro.

“Estou Seguro é um plano que vocé tem uma seguranca de alguma coisa que é bom para

voce.”

“E uma propaganda que fizeram para mostrar todos os seguros que existem.”

10 . . ;. .
As pecas de teatro foram realizadas na entrada do morro, em local de passagem obrigatdria para quem entrara na
comunidade.
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“O diferencial entre este seguro e os outros, que é o que diz na propaganda, é que o seguro é

barato. N3o é s6 para uma parte da sociedade é para todo mundo.”

A melhor definicdo para o projeto Estou Seguro segue apresentada abaixo. Ela foi expressa
por uma moradora que fez um resgate de todas as acGes do projeto, iniciando pela pesquisa
domiciliar, que foi considerada pelo grupo que comprou seguro como uma forma de passar

informacao.

“Este projeto é apresentado para a comunidade como uma forma acessivel de ter seguro. O
seguro é antigo, mas a forma de acessar era burocrdtica. A gente vivia ignorante na falta de
informacgdo, sem ter acesso a isto. Eu pelo menos tinha a visdo de que seguro era caro, mas

agora ja sei que nao.”

As cenas de comédia, especialmente no caso do teatro, atraiam mais a ateng¢do do publico,
porém o apelo para a inseguranga e instabilidade ficava reduzido pelo humor. Em
contraponto, a chamada na radio comunitdria com o aviso de alerta sobre possiveis
imprevistos mobilizavam a atengdao de forma diferente do publico, despertando-os para a

necessidade de planejamento.

Importante notar que os depoimentos dos moradores, apresentados logo apds a difusdo do
filme curta-metragem, chamaram mais a aten¢do dos participantes, que tinham maior
lembrancga das falas de seus vizinhos e conhecidos que fizeram os depoimentos. Conforme ja
mencionado, usar atores locais e pessoas da prépria comunidade foi uma boa estratégia tanto

para chamar a atenc¢do para o meio de comunicagdo como para o conteudo.

A informacdo sobre o preco foi a mais citada entre os participantes. De fato, os grupos
realizados no inicio de 2010 sinalizavam que o desconhecimento sobre o valor de uma apdlice
era o maior empecilho para a aquisicdio de um seguro. Nos grupos realizados apds a
intervencdo, o conhecimento sobre o valor do seguro era maior. A referéncia de valor dada
via o custo de cerveja e petiscos teve efeito positivo na comunidade, que passou a referenciar

os valores dos produtos comercializados da mesma forma.
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“Antes eu achava que era caro, mas agora sei que nao é. O preco de uma cerveja é pouco. Eu

soube disto agora, antes ndo sabia, ndo.”

“Além da importancia do seguro, outro ponto importante que mostrou foi a acessibilidade do

seguro.”

“Eu acho que o seguro é bom de fazer, mas antes eu achava que nao conseguiria. Eu nao

procurava saber, porque ja tinha a pré-concepcdo de que era caro.”

Apesar de toda difusdo feita, é interessante notar que a absor¢do de conteudo como
resultado direto dos meios de comunicacdo é baixa. O maior efeito de disseminacdo de
informagdo e absorgao do conteudo ocorreu em conversas informais entre os moradores e
com os agentes de venda. Vdlido ressaltar o exemplo de uma das participantes do grupo que
assistiu ao filme e a algumas pecas de teatro, mas sé decidiu fazer seguro residencial quando
sua mae a alertou sobre os beneficios. A mae da participante recebeu as informagdes de uma

vizinha, que ja tinha tido acesso as informacgGes do Projeto pelo agente de venda.

Outro fator mobilizador para a busca de informacdo e aquisicdao de seguro é ter na familia ou
no ciclo de amizade préxima eventos que tenham gerado prejuizos significativos e que

pudessem ter sido evitados por seguro.

“Eu fiz seguro residencial, porque explodiu a panela de pressdo de uma

amiga, ele teve muitos estragos na cozinha. Ai eu consegui minha casa prdpria, junto com
meu marido. Gastamos dinheiro para reformar, deixar tudo bonitinho. Se depois do
investimento, acontece uma tragédia dessas... de onde eu ia tirar dinheiro?... Foi o primeiro

seguro que eu fiz navida.”

Conclui-se, desta forma, que os meios de comunicagao foram importantes para criar a
dindmica de troca de informacgdo sobre o tema gestdo de risco e seguro, mas representa
apenas o impulso inicial. As conversas informais entre os moradores e com pessoas locais,
capacitadas para sanar as duvidas, mostrou-se mais valiosa para a absor¢do do conteudo e

decisdo de compra. E valido ressaltar o risco da perda da qualidade da informac¢io em
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situacdes informais. Uma das formas de garantir que a informacado correta seja disseminada é

por meio da capacitacdo de agentes locais, que possam intervir caso se faca necessario.

o Desdobramentos Praticos
De acordo com a informacdo passada pela Confederagdo Nacional das Empresas de Seguros
Gerais, Previdéncia Privada e Vida, Saude Suplementar e Capitalizacdo (CNSeg) e pelo corretor
responsdvel pelas vendas, no periodo do Projeto, foram comercializadas 55 apdlices,
entretanto, 10 ndo estdo mais ativas por falta de pagamento. Este é o primeiro
desdobramento e o mais evidente. Assim, a dimensdo de pds-venda precisa ser reavaliado

pelas companhias seguradoras.

Para as pessoas que demonstraram interesse em adquirir seguro, mas ainda ndo efetivaram a
compra, o seguro é algo bom, mas que ainda ndo lhes cabe ou ndo Ihes é necessario. Ou seja,
houve mudanca de percepc¢do quanto ao significado do seguro assim como dos beneficios por
ele proporcionados, mas ndo o bastante para convencé-los a fazerem seguros. Para justificar o
fato de ndo terem comprado seguro, argumentam que ndo tem dinheiro ou que ainda nao se
véem ameacas imediatas que justifiquem ou seguro, ou, ainda, dizem acreditar que poderdo

encontrar solugdes informais para o caso de algum evento inesperado.

“Foi bom. Eu ndo sabia nada de seguro, pensava que era muito caro. Eu ndo fiz, mas acho que

ainda vou fazer, um dia.”

“Eu até acho que é bom, mas eu ndo posso pagar agora. Tenho muita despesa. Eu até penso
em fazer um seguro de vida, mas mais tarde... Meu filho ainda é pequeno, se acontecer
alguma coisa, eu arranjo um jeito... Se eu morrer? Bem, isso me preocupa, mas tem a familia,

a minha e a da mae. Ai, eles vdo cuidar do meu filho.”

A frase acima demonstra a importancia da continuidade de um sistema de informacdo, que
extrapole a fase de sensibilizacdo e alcance acGes efetivas de gerenciamento financeiro

familiar. Alguns entrevistados optaram por poupar dinheiro quando possivel, apesar de
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alegarem que o seguro seria melhor, por trazer mais tranquilidade. Outros ainda escolheram

controlar melhor o fluxo de caixa para evitar o endividamento.

Por fim, o simples fato de prover a informacdo, mesmo que ndo altere no curto prazo um
comportamento antigo ou crie um novo comportamento, é importante para reduzir a
assimetria de informacdo entre mercado segurador e populacdo de baixa renda. Alguns
participantes sinalizaram que antes do Projeto acreditavam que ter um seguro funeral atraia a

morte, entretanto apds as informacgdes recebidas afirmam que é crendice popular.

“Antes eu pensava que se fizesse um seguro funeral ia morrer logo,

agora sei que isto é besteira.”

° Comercializagao

O tema comercializacdo foi explorado com as pessoas que demonstraram interesse por
comprar um seguro, quer tenham efetivado a compra ou ndo. Todos os que adquiriram
seguros se mostraram satisfeitos com a aquisicdo, enquanto que os que ndao compraram
informaram ainda ndo estarem convencidos da real necessidade do produto. Os principais
temas abordados foram: a Casa do Seguro e papel dos agentes de venda, os produtos
oferecidos e sugestdao de novos produtos, as condi¢des de venda e cobranga e a compreensdo

sobre produto adquirido.

o Casa do Seguro e papel dos agentes de venda
Foi consenso no grupo que a Casa do Seguro ndo estava em uma localidade estratégica na
comunidade. Dentre os participantes, apenas um buscou informag¢Ges no espaco.
Normalmente, a Casa do Seguro era visitada apenas para concluir a compra que havia sido

feita por um agente de venda, em seu préprio domicilio ou na rua. Apesar da baixa procura
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por informacdo na Casa do Seguro, o ponto era conhecido pela comunidade, que deu o nome

aela'.

A figura do agente de venda foi crucial para o desenvolvimento do Projeto e reconhecimento
dele na comunidade. Dentre os quatro agentes, um se destacou sobre os demais e seu
desempenho foi mencionado por todos os participantes dos grupos. Os segurados afirmam
gue a tomada de decisdo para a compra do seguro estava diretamente atrelada a figura deste
agente e reforcam que dificilmente teriam comprado se fosse outro vendedor. A confianca no
agente de venda é a garantia de que o produto é bom e que ndo haverd problemas em caso

de sinistro.

“Foi a primeira vez que eu me interessei por seguro. Foi um pouco pelo teatro, mas foi
mais pelo o que o Ricardo™ me falou. Ele me explicou tudo, mostrou tudo, mostrou que é

uma coisa boa.”

“Depois que comegaram com o projeto, a gente estd sabendo que ndo é sé uma coisa de

pagar, pagar, pagar e ndo ter retorno.”

“As pessoas falavam no teatro e no filme, mas ndo encaixava em mim. Quando o Ricardo

falou, eu entendi.”

o Produtos oferecidos e sugestao de novos produtos
Os primeiros grupos realizados identificaram que as principais demandas eram seguro vida
(com funeral incluido), residencial e satde. E consenso entre os participantes dos grupos
realizados ao final do Projeto, que a oferta estava alinhada a demanda da comunidade. Ao

serem questionados sobre seguros desejados e nao ofertados, sugerem seguro educac¢do, que

n Inicialmente, a Casa do Seguro era chamada de Ponto de Informagdo e Venda. Apds passar a ser chamada de Casa
de Seguro, o Projeto adotou oficialmente o nome.

1 Ricardo, morador da comunidade Santa Marta, foi o agente de venda que teve mais destaque no Projeto Estou
Seguro e foi referenciado por todos os participantes.
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garanta a possibilidade de ensino em escola particular, e resgatam o desejo de um plano

médico-odontoldégico.

Valido ressaltar que os grupos realizados na comunidade Chapéu Mangueira/Babilénia ndo
expressaram desejo por nenhum seguro. A demanda explicita por produtos de seguro na

comunidade Santa Marta pode ser considerado um resultado do Projeto Estou Seguro.

o Condigées de venda e cobranga
Os participantes dos grupos que adquiriram seguro informaram que o processo foi
extremamente facil, especialmente por ter sido cuidado pelo agente de venda. Nao
mencionaram dificuldade ou incomodo em efetuar o pagamento via boleto, uma vez que ja é
a forma preferida para pagar contas. Os agentes de venda, no grupo especifico realizado com

eles, argumentam que é a cultura da comunidade pagar via boleto.

Este fato pode representar um desafio ao mercado segurador que devera criar novas formas
de pagamento que atendam tanto as necessidades da populacdo de baixa renda como as

possibilidades do mercado de seguro a baixo custo.
“Pago na loteria, no banco, posso pagar em qualquer banco. E facil.”

o Compreensdo sobre produto adquirido
Se houver algum ponto negativo na relagdo entre agente de venda e membros da
comunidade, esta relacionado ao excesso de confianga que os ultimos depositam no primeiro
e o impacto negativo que pode gerar o conhecimento detalhado do produto adquirido. Dentre
os participantes segurados, apenas um conhecia as regras referente a apdlice contratada. Os
demais alegam que o procedimento é muito simples, porém quando questionados em detalhe
sobre o produto contratado ndo souberam informar. Atribuem a responsabilidade de
conhecer o produto ao agente de venda e confiam que, pela relacdo existente entre eles, ndo

haverd problemas.

Esta forma de agir levantam dois pontos importantes: ter um seguro ndo significa

necessariamente conhecer o produto e a aversdo a burocracia, ja mencionada anteriormente
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é reduzida, no caso Projeto, pelo excesso de confianca no agente de venda, impede que o
potencial segurado busque as informagdes necessdrias antes de adquirir o produto. Meios
gue minimizem a compra de seguros sem conhecimento do produto e que garantam a
responsabilizacdo do segurado pela compra sdo essenciais para a consolidacdo do mercado

voltado para a populacdo de baixa renda.

A confianca no agente de venda é resultado da resisténcia a processos burocraticos, o que
resulta no conhecimento insuficiente dos produtos. Porém deve-se cogitar um segundo fator
gue é o baixo nivel de escolaridade verificado pela pesquisa quantitativa em Santa Marta. Fato

este que dificulta a absorg¢do das caracteristicas dos seguros.

“Eu ndo sei direito como funciona, tem um ndmero la que cuida de tudo.
Porque teve uma mocga aqui que aconteceu isto, foi isto que me incentivou

mais. O pai dela morreu, sé foi chorar.”

“O meu é (seguro) vida, quem paga é a minha esposa. Eu ndo lembro o
preco. Eu nem li o papel. Ele (Ricardo) me falou, mas eu nao sei direito.

Tenho umas idéias de que vale a pena.”

° Visao dos agentes de venda

A convocac¢do dos agentes de venda foi feita pelo parceiro institucional e comunitario do
Projeto Estou Seguro, o Grupo ECO™. Oito pessoas, inicialmente, se apresentaram
interessadas em fazer gratuitamente o curso para corretagem. Apenas quatro permaneceram
até o final. O papel do agente de venda era, apds receber a capacitacdo das seguradoras,
informar a popula¢do sobre o funcionamento dos seguros e vendé-los na comunidade, sob a
orientacdo de um corretor sénior. Além da venda, ao longo do Projeto, os agentes foram

formados em corretagem por uma grande seguradora do mercado.

Bo grupo ECO é uma organizagdo ndo-governamental criada na comunidade Santa Marta em 1978
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O grupo de foco realizado com os agentes de venda e com o corretor teve por objetivo
identificar facilidades e entraves no processo de informacao e venda de seguros. Os principais
temas abordados foram: convocag¢do da comunidade, formacdo dos agentes, percepc¢do sobre
os meios de comunicacdo, relacionamento com a comunidade e com as seguradoras. Seguem

os principais pontos identificados e abaixo as conclusGes extraidas desta conversa.

Os agentes de venda, ao final da experiéncia de cinco meses, consideram que a corretagem é
possivel de ser exercida como uma atividade profissional, entretanto ndo em periodo integral.
Justificam que o valor remunerado pela venda de um seguro é muito baixo, devido ao valor da

apdlice, e que seria necessario vender muitos seguros para viver apenas deste trabalho™.

Eles reconhecem que o sucesso nas vendas depende significativamente da pessoa que aborda
o morador da comunidade. Acreditam, porém, que ser da comunidade é condi¢do necessaria,
porém nao suficiente para ser bem sucedido. Ganhar a confianga do morador, oferecer um
produto adequado ao modo de vida do potencial cliente, dar atengao e facilitar o processo de
venda para o comprador sdo atividades fundamentais para ser bem-sucedido, de acordo com

o agente de venda que obteve mais destaque no Projeto.

O grupo tem consciéncia dos ganhos obtidos durante o periodo do Projeto, especialmente
devido as capacitacbes realizadas pelas seguradoras. Disseram que se sentiam mais
confortdveis em apresentar e vender produtos que conheciam melhor e, neste sentido, o

suporte dado pela seguradora apds a capacitacdo era essencial.

“As duvidas aparecem no momento da venda e ndo do curso. Por isto precisamos das

seguradoras nos ajudando.”

Se por um lado, sentem-se mais confortdveis em apresentar e vender produtos das
seguradoras que déem suporte a eles, por outro se sentem culpados em ndo conseguir

apresentar os produtos das empresas que igualmente os capacitaram. Alegam que, certos

14 . . o , .
Durante o periodo do Projeto os agentes de venda foram remunerados com um saldrio minimo. O valor da
corretagem foi creditado para o corretor responsavel.
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produtos, ndo terdo vazao em comunidades de baixa renda, pois o procedimento de venda
estd distante da realidade e cultura da comunidade. Os agentes de venda e o corretor
reforcam o aspecto ja identificado nos grupos anteriores: quanto menor for a burocracia

maior é a adesao.

Ao fazerem uma andlise critica sobre o Projeto, informam que a difusdo dos meios de
comunicacdo ficou muito afastada do trabalho dos agentes. Notaram que resultados mais
efetivos surtiram quando passaram a trabalhar no local de difusdo dos meios, especialmente

no Plano Inclinado, onde foi transmitido o filme curta-metragem.

“A comunicacdo atraia a curiosidade, mas temos que ter a resposta na hora. E importante que
tenham pessoas na localidade para responder. Hoje se passa um filme do seguro, a gente estd
|a para responder. Acho que vocés tiveram uma nogao disto, pois isto aconteceu. Quando
vocés me disseram que as pessoas procuravam na hora. O efeito da comunicagao nao se

prolonga para depois da difusdo.”

Ao serem questionados sobre o melhor meio de difusdo, reafirmam a andlise extraida dos
outros grupos de foco. O resultado do trabalho é um conjunto, ndo hd como evidenciar o
melhor ou o pior meio de difusdo. Acreditam que o impacto seja gerado efetivamente no

“boca-a-boca”.

Reforgam a percepg¢ao dos demais participantes dos outros grupos, que a Casa do Seguro nao
foi instalada em local estratégico e, por este motivo, o grupo de agente de vendas passou a
circular na comunidade. Esta acdo atrelada ao uso de uniforme foram estratégias
consideradas de sucesso. Porém n3ao negam a importancia de ter um espaco fisico para que o

Projeto possa ser reconhecido pela comunidade.

O grupo acredita que a flexibilizacdo das regras é tdo importante quanto a adequacdo do
produto. Sugerem que meios de analise de proposta especificos para populacdo de baixa
renda sejam criados pelo mercado segurador, uma vez que analise de risco ndo pode ser a

mesma do que a utilizada em seguros comuns.



Relatério Final — Estou Seguro_80_

Concluem informando que o processo de venda é um trabalho de convencimento continuo e
que barreiras culturais e financeiras devem ser quebradas. Apostam que os resultados para o
mercado segurador voltado para a populacdo de baixa renda levard certo tempo para ganhar

espaco, pois habitos levam tempo para serem modificados.

e Principais conclusées extraidas
1. O perfil microempreendedor é fundamental para a atuacdo do preposto, além

evidentemente de ser da comunidade e ter credibilidade junto aos moradores.

s

2. A falta de informacdo sobre o que é a corretagem ndo atraiu as pessoas para a
chamada do curso no inicio do Projeto. A remuneracdo certamente atrairia pessoas,
mas é o estimulo correto para atrair as pessoas com o perfil necessdrio para o
desenvolvimento do projeto? Um ponto importante e que tem resultado é a

possibilidade de dar o curso que gere renda futura.

3. A capacitagdo continuada e a aproximacgao entre as seguradoras e s agentes de venda
sdo essenciais para passar informagao e seguranga na venda do produto. Reconhecem
que algumas seguradoras, apesar de préximas, ndo geram resultados, pois o produto

nao é adequado.

4. E importante que tenha alguém informando sobre o produto imediatamente apds a

veiculagdo do meio de difusdo.

5. A flexibilizagcdo das regras para o atendimento das necessidades (cobertura, forma de

pagamento) é tdo importante quanto a adequacdo do produto.

° Principais Pontos

E natural na vida de qualquer ser humano que exista certa distancia entre o discurso e a

pratica. Acredita-se que quanto menos recurso uma pessoa tem disponivel maior é a distancia
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entre estes dois pontos. Parece evidente que realizar o ideal correto é uma tarefa ardua

guando se dispde de meios precdrios ou escassos.

A presente pesquisa identificou exatamente esta situacdo ao trazer a gestao de risco e seguro,
como um instrumento possivel, como foco do debate de sete grupos. E sabido pela populagdo
gue ndo se deve gastar mais do que se ganha, assim como é seguro fazer seguro, entretanto a
pratica ndo se mostra assim. A rotina atropela qualquer planejamento e os pequenos
imprevistos didrios impedem que o imprevisto futuro maior seja minimizado com

instrumentos de gestdo.

Passar informacdo certamente é o primeiro e importante passo de uma longa caminhada, mas
nao é suficiente. A informacdo deve ser constante, clara, direta e, preferencialmente, rapida;

pois as tarefas e obrigacées ndo permitem que muito tempo seja perdido com “novidades”.

De modo geral, o saldo foi muito positivo. O conhecimento sobre a populagdo de baixa renda,
seus habitos, costumes e opinides sobre seguros foram identificados. A partir desta
experiéncia, intervengbes aprimoradas devem ser implementadas a fim de encontrar o melhor
meio de tornar o planejamento de estruturar o setor de microsseguros no Brasil uma agdo

efetiva e, assim, mais uma vez reduzir a distancia entre teoria e pratica.
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_Conclusdo: Andlise de Mercado e replicagdo da metodologia

Como mencionado na Introducdo, a etapa de pesquisa do projeto apresentou caracteristicas
inovadoras. Primeiro por ampliar o leque de fatores intervenientes na busca por identificar as
travas para a expansdo do mercado segurador. Assim, dimensGes culturais, um conceito
abrangente de condicdes socioeconémicas, aspectos de gestdo de risco, questbes
institucionais que a indUstria enfrenta e a sensibilizacdo ao universo dos seguros enriqueceu a
andlise e permitiram realizar uma série de cruzamentos que induziram a um acumulo de

conhecimento.

Nesse caminho, a articulacdo institucional com o mercado segurador e com as comunidades
foi instrumental para dar diretrizes para a replicabilidade da metodologia em outros territdrios

de baixa renda.

Assim, o exercicio de articulacgio mostrou-se uma ferramenta importante para reduzir a
assimetria de informacio entre oferta e demanda. E necessario reconhecer as particularidades
tanto do mercado segurador quanto da populacdo de baixa renda. E evidente que a
participacdao das operadoras, além de inovadora, é, também, importante para garantir a
replicabilidade da metodologia. A participagdo foi ativa na medida em que, além de
acompanhar todo o processo de pesquisa, o mercado segurador foi protagonista nas solugdes

encontradas nas diversas etapas e na remocao de dificuldades ja mencionadas.

Paradoxalmente, as seguradoras reagiram com menos dinamismo do que o esperado na hora
de oferecer produtos especificos para o projeto piloto, talvez porque o processo de tomada de
decisdes passe por multiplas instdncias de decisdo dentro das empresas. E necessario,

portanto, atentar aos tempos de respostas dos atores.

Ressalta-se que as seguradoras que participaram do projeto Estou Seguro ndo o percebeu
como mecanismo de expansdo de mercados. O projeto foi desenhado como experimento para

avaliar a replicabilidade da metodologia proposta: desenvolver instrumentos de comunicagao
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e uma abordagem de articulagdo com a comunidade como alicerce para a expansdo do

mercado em direcdao a consumidores ainda sem acesso a produtos de seguro.

No que tange aos instrumentos de comunicacdo concluiu-se que ndo é suficiente a
apresentacdo comercial de produtos. E necessario investir em formas de comunicacdo que
consigam um mix de sensibilizacdo para a relevancia dos seguros na vida das pessoas,
conteudo pedagdgico sobre gestdo de riscos, adaptacdo de linguagem e participacao ativa de

membros da comunidade na aplicagdo dessas ferramentas.

Finalmente, a figura do agente de venda merece algumas consideragGes. A pesquisa qualitativa
e as entrevistas realizadas com agentes de venda realgam sua importancia como fator

dinamizador da expansdo do acesso a seguros da populacao de baixa renda.

Em primeiro lugar é importante se concentrar no perfil do agente de vendas. Pessoas com alta
receptividade na comunidade contribuem para construir relagdes de confianga e credibilidade.
A pesquisa mostrou que tanto as dificuldades de entender as especificidades dos diversos
tipos de seguro quanto a confianga no que se compra descansa na opinido do agente de
vendas. Essa percepcdo se torna legitima quando os membros da comunidade exercem essa

fungao.

Outras caracteristicas, como empreendedorismo, extroversdo e propensdo para venda, além
da qualidade do treinamento recebido, sdo elementos relevantes que constituem o perfil de
bons agentes de venda. E importante sublinhar que a regulagdo apresenta obstaculos
importantes para as seguradoras, pois limita as pessoas que cumprem todo o processo

formativo estabelecido pela Susep a habilitacdo para a venda de seguros.

A certificacdo de corretores encarece os custos de treinamento, o que dificulta o acesso de
pessoas de comunidades de baixa renda a esta ocupacgdo. Vale repetir que o agente local foi

fundamental para o sucesso tanto do plano de comunica¢dao, como para o processo de venda.
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Ha de se refletir se o corretor com formacdo técnica ampla é de fato o caminho mais
adequado para distribuir de forma massiva microsseguros. Agentes com cursos mais simples e

treinamentos curtos mostraram-se eficientes no Projeto Estou Seguro.

Formatos inovadores de formacdo de agentes de vendas devem priorizar o dominio das
caracteristicas dos produtos que oferecem. Em processos tradicionais, os aspectos centrais do
treinamento, as caracteristicas que realmente importam, perdem importancia em relacdo aos
aspectos conceituais e abstratos da formacgdo. Esse conhecimento especifico inclui apoio
técnico online ao agente de vendas. Implantar Call centers para os préprios agentes de venda é

de grande relevancia.

E fundamental que o mercado segurador ofereca produtos que sejam de fato adequados a
realidade socioecondémica e ciclo de vida dos beneficidrios dos estratos sociais que se pretende
atender com microsseguros. Ademais, a comunicagdo e distribuicdo ha de ser alinhada a

mobilidade e linguagem do publico.

Ressalta-se que a experiéncia de venda no Morro Santa Marta ndo afere com precisdo a
metodologia de comunicacdo utilizada, uma vez que é resultado de outras varidveis exdgenas
a experiéncia. O consumo de qualquer produto é funcdo da sua pertinéncia para o
consumidor, do preco, da estrutura de distribuicdo, do baixo custo de transacdo, entre outras
variaveis, além da divulgacdo, fato que foi observado pelo mercado segurador, desde o inicio

do projeto.

O investimento em pesquisas, ndo obstante, permanece como elemento cardeal para
estruturar o desenvolvimento de novos produtos de seguro que atendam as aspiracdes e
necessidades de consumidores ainda sem acesso a protegao efetiva da qualidade de vida de

suas familias.

Por fim, a baixa escolaridade e acesso a servicos financeiros do potencial consumidor de

microsseguros apontam de forma inequivoca para a necessidade de se estruturar produtos de
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protecdo simples, que sejam divulgados de forma clara e que sejam distribuidos por canais

pouco burocraticos.
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ANEXO
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Estou seguro — mais protegao para a populagao de baixa renda

Narrativa de sistematizagao
Texto elaborado por: Rosa Lima
1-INTRODUGAO

Uma parceria inédita entre a Confederacdo Nacional das Empresas de Seguros Gerais,
Previdéncia Privada e Vida, Saude Suplementar e Capitalizacdo (CNSeg) e o Instituto de
Estudos do Trabalho e Sociedade (lets) abriu o caminho para a implementacdo do
microsseguro brasileiro. Realizado ao longo de 2010, com recursos da Organizacdo
Internacional do Trabalho (OIT), financiados pela Fundacgdo Bill and Melinda Gates, o projeto
fincou as bases da ponte a ser construida entre as comunidades pobres e o mercado
segurador: a0 mesmo tempo em que apresentava aos moradores o universo dos seguros e o
que ele pode representar de melhoria nas suas vidas, possibilitava as empresas conhecer de
perto as caréncias e demandas da populagdo de baixa renda, de modo a lhes oferecer

produtos melhores e mais acessiveis.

“Queremos desmistificar o seguro como produto de rico, mostrar que ele pode ser acessivel
por um valor que uma pessoa de baixo poder aquisitivo pode pagar. Assim, essa pessoa pode
tomar decisGes mais conscientes sobre suas necessidades de prote¢do. Por outro lado, trata-se
de um importante laboratdrio para o mercado segurador, que precisa se aproximar das
camadas de baixa renda para entender melhor seu mundo e suas necessidades”, disse o entdo
presidente da CNSeg, Jodo Elisio Ferraz de Campos, na cerimdnia de assinatura do convénio,

em dezembro de 2009, na sede da entidade, no Rio.

Surgia assim o projeto Estou Seguro, marcando o inicio de um ciclo de esperanca de dias
melhores para um enorme contingente de brasileiros com poder aquisitivo em ascensao,
desde a estabilizagdo da moeda, na década passada, mas com baixa prote¢do social. E

também para o mercado segurador do pais, que antes do Plano Real ndo chegava a 0,8% o PIB
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e que ao terminar a primeira década do século 21 ja ultrapassava 3,5%, com ampla margem de

crescimento futuro, segundo estimativas de especialistas.
Inclusao social

Selecionado entre 150 outros concorrentes de varias partes do mundo, o Estou Seguro foi um
dos 18 vencedores da chamada feita pela OIT, que oferecia um incentivo de USS 350 mil a
apresentacdo de propostas pioneiras na area de gestdo de risco para a populacdo de baixa

renda, entendidas como instrumento de inclusdo e promogao social.

Faz sentido. Em que pese o indiscutivel avanco das politicas publicas de combate a pobreza e a
desigualdade, e a extensa protecdao que os sistemas estatais de seguridade e de saude j3
alcancam no Brasil, eles ndo ddo conta, por si sé, de cobrir todos os riscos de perdas
financeiras que os imprevistos podem trazer para a populacdo, sobretudo a mais pobre. E a
morte de um parente, uma doenga grave, uma gravidez inesperada, o desemprego ou o
momento ruim por que atravessa um pequeno negécio, ou mesmo um filho que passou para
uma faculdade particular, mas ndo tem como pagar a mensalidade. E ai que entra a protecdo

privada suplementar.

“No Brasil, a diferenca entre a menor e a maior renda é gritante, e o papel da seguridade
publica, importantissimo. J& que ndo se pode buscar igualdade apenas por meio politicos, cabe
a sociedade oferecer servigcos de protecao que possam ser estendidos a todos. Esse é o espago
de atuag¢do do microsseguro”, disse o Presidente do Conselho Empresarial de Politica Social e
Trabalhista da Federagdo das Industrias do Rio de Janeiro e ex-presidente do Instituto Nacional
do Seguro Social, José Arnaldo Rossi. “O que nos compete, como setor, é buscar formas de

diminuir custos sem perda de qualidade para a populacdo”.

Segundo o economista Manuel Thedim, diretor do Instituto de Estudos do Trabalho e
Sociedade, entidade dedicada a producdo e andlise de dados e a formulagao,

acompanhamento e avaliagdo de politicas publicas na darea social, é consenso entre os
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estudiosos do desenvolvimento que a garantia de acesso a servicos financeiros é um dos

alicerces de um desenvolvimento mais sélido e constante ao longo do tempo.

O movimento pela ampliacdo desse acesso, que comegou nos anos 1970 e durante muito
tempo centrou-se basicamente na oferta de crédito, como instrumento capaz de financiar os
negdécios e o consumo das familias, evoluiu para o conceito de microfinancas, englobando
outros servicos que permitam aos individuos e as familias planejar sua estrutura financeira ao
longo da vida. “Dentre esses servicos, o seguro é um instrumento de planejamento financeiro
bastante eficaz. E é tanto mais importante quanto menos dinheiro uma pessoa tem. Permitir
gue a populacdo de baixa renda se proteja de imprevistos a um custo que ela possa pagar é o

objetivo do microsseguro”, explicou Thedim.

Mas como oferecer um produto de protecdao a um publico que desconhece seus beneficios e
até mesmo sua existéncia? “Seguro é um produto que é pouco conhecido até nas classes A e B;
nas classes C e D, é menos ainda. E o desconhecimento ndo é sé dos consumidores, mas das
empresas também. Como as seguradoras ndo trabalhavam com o publico das classes C e D,
fora um ou outro caso isolado, existem poucos produtos de seguro desenhados para essas
classes. E preciso que as normas que regem o0s seguros sejam alteradas para dar maior
flexibilidade, para contemplar outros canais de distribuicdo, para reduzir o numero de
cldusulas que hoje constam numa apdlice de seguros, para dar mais objetividade aos
processos e simplificar a linguagem para uma comunica¢do mais efetiva com esse publico,
além de permitir a redugdo de custos, que tornem o seguro mais acessivel as camadas mais
pobres. Assim como é um desafio para o érgdo regulador rever suas normas, é também um
desafio para o mercado desenhar produtos que realmente atendam as necessidades do
consumidor a pregos reduzidos”, disse Maria Elena Bidino, diretora de Assuntos Institucionais

e de Resseguro da CNSeg, por ocasido da assinatura do convénio.

Foi com base nesse entendimento que a entidade apresentou a OIT sua proposta de educagao
para a cultura do seguro, voltada para a populagao de baixa renda, parcela que, segundo a

Fundacdo Getulio Vargas, corresponde a cerca 40 milhdes de familias ou 100 milhdes de
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pessoas com poder de compra em ascensdao, mas com baixissimo acesso a instrumentos de

mitigacao de riscos e protecao social.

Com uma contrapartida de USS 150 mil ao incentivo do organismo internacional, o projeto da
CNSeg selecionado pela OIT possibilitou ao mercado dar seu primeiro passo na direcao das
camadas populares num momento propicio, em que tramita no Congresso Nacional um
projeto de lei regulamentando o microsseguro no Brasil. Em linhas gerais, o documento abre
caminho para uma simplificacdo do processo de elaboracdo e venda de seguros para a
populacdo mais pobre. Nele estd prevista, por exemplo, a contratacdo da figura do corretor e
do correspondente de microsseguro, equivalente ao correspondente bancario, além da
elaboracdo de apdlices mais simples e da desoneracgao fiscal que tornard possivel uma reducao

de precos.

Na avaliagdo de Regina Simdes, coordenadora do grupo de trabalhos sobre microsseguros da
Superintendéncia de Seguros Privados (Susep), é muito importante o trabalho de
esclarecimento sobre mercado de seguros para as populagdes de mais baixa renda. “As classes
C e D estdo ascendendo socialmente, mas ainda sdo muito vulneraveis a retornar a linha de
pobreza, no caso de algum imprevisto como o desemprego ou a morte do provedor da familia.
O microsseguro pode funcionar como uma protecdo financeira que preserva sua condicdo

social”, afirmou Regina.

Para que funcione de fato, entretanto, é imprescindivel ndo apenas a existéncia de produtos
talhados especialmente para a baixa renda, mas o pleno conhecimento de sua existéncia. “A
assimetria de informacdao também atrapalha as pessoas a aproveitarem bem os fatores que
levam ao desenvolvimento. Todos eles dependem de informacdo e conhecimento. Nesse caso
especifico, se a pessoa ndo sabe que existe seguro, para que ele serve e que o preco dele cabe
no seu bolso, ela ndo tem como ter acesso a esse servico, em primeiro lugar, porque aquilo
nao faz parte do universo dela. Assim, a informacdo é um passo fundamental para possibilitar

a transposicdo das barreiras que d3o acesso ao desenvolvimento nas suas varias dimensdes. E
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nesse sentido que a comunicacdo interessa ao lets, como um meio através do qual a
populacdo pode ter acesso a informacdes de qualidade para transpor a barreira da pobreza. A
ideia de participar do projeto Estou Seguro partiu desse desafio: como aumentar o
conhecimento de um territério pobre a respeito de um produto que é bom para ele, mas que
ele ndo conhece. O objetivo do lets, portanto, ao firmar essa parceria com a CNSeg era

desenvolver uma metodologia que possibilitasse isso”, explicou Manuel Thedim.

Projeto piloto

Situada no Morro de Dona Marta, na Zona Sul do Rio de Janeiro, a comunidade de Santa
Marta, onde vivem atualmente em torno de 4.600 pessoas, foi escolhida como piloto para o
projeto Estou Seguro. Uma escolha emblemdtica, vale ressaltar. Trata-se da primeira favela
carioca a receber uma Unidade de Policia Pacificadora (UPP), dentro do programa do Governo
do Estado do Rio de Janeiro de retomada dos territdrios dominados pelo crime organizado,
que vem ganhando cada vez mais apoio da populagdo. Desde dezembro de 2008, a
comunidade esta livre do trafico, o que também permitiu a entrada de empresas de servigos e
ONGs, antes impossibilitadas de circular pela favela. “A segurang¢a nos da condi¢des de
trabalhar. A localizagdo na Zona Sul do Rio, perto da CNSeg, do lets e das principais
seguradoras, também contribuiu para a escolha, bem como a facilidade de locomogao no

morro”, declarou Manuel Thedim, responsavel pela execu¢do do projeto.

O Estou Seguro teve inicio em janeiro de 2010, estruturado em basicamente duas frentes de
atuacdo: a realizacdo de pesquisas — quantitativa e qualitativa — para levantar a situacao
socioeconOmica e a percep¢ao dos moradores do morro sobre o mercado segurador, e a
produgdo e veiculagdo de um conjunto de pecas culturais de comunicagdo que ajudassem a

disseminar os principais conceitos envolvidos na contratacao de um seguro.

“Aideia, entdo, era montar um marco zero, uma linha de base, conhecer o nivel de informacao
do Santa Marta, antes da difusdo desse conteldo, para se medir o nivel de conhecimento e

informacdo a respeito de seguro e gestdo de risco; em seguida, implantar esses instrumentos e
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depois medir se houve alteragdo no nivel de conhecimento da comunidade sobre o assunto”,

explicou Manuel Thedim.

Concluida a fase de divulga¢do, uma segunda fase da pesquisa voltaria, entdo, a campo para
avaliar o que mudou na percepcdao da comunidade. Depois de compilados e analisados, os
dados colhidos na pesquisa serviriam de base para o desenvolvimento de produtos e servicos

adequados as necessidades e as possibilidades financeiras do publico de baixa renda.

O cronograma do projeto ficou estruturado da seguinte forma: janeiro de 2010 seria dedicado
ao planejamento e pré-producdo das agdes; a primeira fase das pesquisas iria a campo nos
meses de fevereiro e margo, mesmo periodo em que estariam sendo produzidas as pecas de
divulgacdo — curta-metragem, radionovelas e esquetes teatrais; os meses de abril a julho
seriam dedicados a exibicdo/veiculacdo/apresentacido das pecas culturais; em setembro, seria
a vez de a segunda rodada das pesquisas ir a campo; em outubro e novembro, os dados
deveriam ser tabulados e analisados; e, por fim, em dezembro de 2010 e janeiro de 2011,

seriam apresentados os resultados finais do projeto.

Também se previu a instalagdo de um posto local que funcionasse tanto para prestacdo de
informacGes sobre o Estou Seguro quanto para esclarecimentos sobre os principais tipos de
seguros e a venda de alguns produtos. O grupo de empresas e entidades de classe que
aderiram ao projeto investiu em torno de RS 20 mil para reformar uma casa em ruinas para a
instalacdo do posto. Uma vez concluido o projeto, as instalacdes e os equipamentos que foram
levados ficariam como um presente para a comunidade usar em outros projetos de seu

interesse.

Para facilitar a entrada e o transito do projeto na comunidade, o lets contou com apoios e
parcerias locais importantes na condugdo do trabalho. A principal delas foi a mantida com o
Grupo Eco, que atua no Santa Marta desde 1976 e desde 1989 funciona como uma
Organizacdo Ndo Governamental (ONG). “Ndo tenho uma reflexdo especifica sobre seguros,

mas me parece importante que a comunidade conheca esse caminho. Nossa funcdo é ampliar
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0 acesso dessa comunidade ao que a sociedade produz”, disse ltamar Silva, presidente do

Grupo Eco e militante de movimentos sociais pela valorizagdao das favelas e dos negros.

Para o lider comunitario, além de ampliar o acesso a um servico importante, outro ponto de
destaque do projeto era a promessa de abrir para a comunidade os resultados da pesquisa
socioeconOmica. “Muitas pesquisas sdao produzidas aqui, mas essas informacbes nao
costumam ser divididas”, comentou Itamar. Foi feita uma apresentacdo para alguns lideres da
comunidade e ficou combinado que os dados seriam apresentados, em conjunto com o
registro fotografico e textual de todas as etapas do projeto, numa exposicao na propria favela,

ao final do trabalho.

Outro presente prometido foi a selecdo de pessoas da comunidade para participar de um
curso sobre microsseguros, na Escola Nacional de Seguros (Funenseg), que as capacitaria para
atuar como corretoras de seguro no mercado de baixa renda. Mais uma porta de

oportunidades que se abriria aos moradores.

Desde o inicio, uma preocupa¢do da equipe executora era evitar reagGes negativas da
comunidade, muito assediada pela midia e por instituicdes de todo tipo, desde o inicio do
programa de pacificacdo levado a cabo pelo governo. Para facilitar a comunicacdo com os
moradores e comerciantes e explicar os objetivos do projeto, foi produzido e distribuido na
favela farto material impresso _ flyers, cartazes e banners _ como uma espécie de abre-alas. “A
sugestdo veio do proprio Itamar que nos chamou atencdo para certa saturacdo e até
desconfianca da comunidade com a entrada de tantos forasteiros. A favela tem sido cenario de
muitos clippings, filmes e novelas além de alvo de um sem numero de projetos e agdes de
governos, empresas e ONGs. Era importante que eles soubessem exatamente do que tratava o
projeto para recebé-lo bem”, explicou Daniel Souza, do lets, responsavel pela produgao e

difusdo das pegas culturais.

Em que medida o Estou Seguro seria capaz de alterar a percepcao inicial da comunidade acerca

do mercado segurador somente o tempo e os dados da pesquisa de avaliacdo poderiam
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mostrar. Mas naquele momento inicial, pouco depois da assinatura do convénio, a expectativa

do setor era grande.

O que pode ser medido até pela quantidade e representatividade de empresas e entidades
reunidas em torno do projeto. Aderiram ao Estou Seguro, por ordem alfabética, as seguintes
organizacdes: American Life Seguros, Bradesco Seguros, Bradesco Vida e Previdéncia, BB
Seguros, Banco do Brasil, Caixa Seguros, Capemisa Seguros, Vida e Previdéncia, Companhia
Excelsior de Seguros, CNSeg, Fenacor, Funenseg, Mapfre, Mongeral Aegon, QBE Brasil Seguros,

Sul América Capitalizacdo, Sul América Seguros e Susep.

Para a CNSeg, independentemente do resultado que seria aferido, um ganho importante é que
o projeto desde o inicio trouxe as seguradoras interessadas nesse segmento para sentar em
torno de uma mesa e trabalhar em conjunto em prol do setor e da populagdo de baixa renda.
“Elas estdao acompanhando o projeto e fazendo sugestées a ele, de forma que ha uma
aproximacdo da industria a essa comunidade por conta do microsseguro”, disse a diretora

Maria Elena Bidino.

O diretor comercial da Capemisa, Laerte Tavares Lacerda, acreditava entdo que o Estou Seguro
traria bons frutos para o mercado segurador e a comunidade. “Vemos o projeto como um
modo de oferecer acesso ao seguro a um grupo que atualmente ndo tem esse acesso, embora
até tenha como pagar. O importante ndo serd a quantidade vendida, mas a oportunidade de

ter contato com esse publico, conhecer suas verdadeiras demandas”.

O vice-presidente de RelagBes Institucionais da Sul Ameérica, Oswaldo Mario, também
depositou forte expectativa quanto aos resultados da pesquisa que seria feita pelo Estou
Seguro no Santa Marta. “Vamos entender as vulnerabilidades dos moradores da comunidade,
tomar conhecimento do que é mais importante para eles. A partir dos resultados poderemos

ajustar produtos que ja temos as necessidades percebidas.”

A Alianga do Brasil, seguradora do Banco do Brasil para os segmentos Vida e Patrimonial, foi

outro participante. “O projeto tem um componente social muito forte. Isso é o principal para
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nods”, disse Benedito Luiz Alves Dias, superintendente de Negdcios Varejo e Corretores da

companhia.

Outra empresa a participar e a se manifestar foi a Mongeral. “Vamos oferecer seguros no
Santa Marta, mas sé depois de ter acesso aos resultados da pesquisa. Temos um produto
preparado para essa faixa de mercado, mas ainda ndo comecamos a comercializar. Parece-nos
melhor aguardar os resultados e, se necessdrio, fazer ajustes para tornd-lo mais eficaz”,
explicou o diretor de Negdécios da companhia, Nuno Pedro David, naqueles primeiros dias da

recém-firmada parceria.

Eugenio Liberatori Velasques, diretor do Grupo Bradesco de Seguros e Previdéncia, viu entdo o
projeto com entusiasmo. “Ndo miramos no volume de vendas, mas no aprendizado. Achamos
fundamental comecar a disseminar a cultura do seguro”, afirmou. “Nossa expectativa é de

uma contaminacdo positiva a partir do trabalho nessa comunidade.”

Para Velasques, o projeto Estou Seguro representava uma ponta de langa para essa inclusdao
securitaria. “Porque ele faz uma costura entre as seguradoras, de se despojarem nesse
momento de seus interesses comerciais, para desbravar esse novo mercado, participando do
processo educativo nacional. Existe ainda outra inclusdo que o microsseguro vai possibilitar, o
exército de vendedores desses produtos, que sairdo das préprias comunidades. Estimamos
gue nesses préoximos dez anos poderemos passar dos atuais 72 mil para 300 mil ou até 500 mil

pessoas vendendo seguros dentro das comunidades, complementando sua renda”.

O presidente da Sinaf, Pedro Claudio Bulcdo, chamou atengdo também para as dificuldades de
se operar com esse publico. “O trabalho com baixa renda é complexo. Quando se trabalha com
essa populagdo, vocé estd lidando também com uma populacdo de baixa escolaridade. Com
isso, € preciso traduzir essas normas numa linguagem simples para ndo gerar insatisfacdo
entre as pessoas”. “Ao mesmo tempo”, prosseguiu, “a gente vive num ambiente legal de
defesa do consumidor bastante rigoroso no Brasil, o que nos obriga também a ter uma
operagdo muito clara. Entdo, é uma equacao dificil: oferecer uma cobertura ampla e barata

dentro de um universo de pouca educacdo formal. O importante nesse momento é que as
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solugdes de seguros que sejam levadas para esses consumidores sejam eficazes, para que essa

experiéncia seja positiva”.

Pedro Bulcdo via o projeto Estou Seguro tendo duas mados: seria uma oportunidade
interessante, de um lado, de se levar informacdes de seguro para a populacdo do Dona Marta,
e de outro, de levar as seguradoras a conhecer quem sdo as pessoas que vivem la. “Ha uma
troca de mdo dupla em termos de informacgbes. Isso é muito interessante e deve ser

aproveitado intensamente”, disse.

Maria Elena Bidino, da CNSeg, lembrou ainda que o projeto da OIT no Brasil é inédito no
mundo e podera servir de referéncia ndo s para outras comunidades brasileiras, mas para
outros paises. "O objetivo é que isso possa ser absorvido pela industria de seguros. No final,
com todos os resultados das pesquisas concluidos, serdo realizados seminarios em diversas
capitais para divulgar o projeto. O objetivo da OIT ao financia-lo é também disseminar seus

resultados e apresenta-lo como modelo para o resto do mundo", afirmou.

2 — PESQUISA (PRE-INTERVENGOES)

Conforme previsto, a primeira fase da pesquisa do Estou Seguro aconteceu nos meses de
fevereiro e margo de 2010. Sua coordenagao ficou a cargo do lets, que ficou responsdvel pela

formatacdo e operacionalizacdo do projeto apresentado a OIT pela CNSeg.

O cientista politico e diretor do lets Mauricio Blanco explicou o papel que a pesquisa teve no
projeto. “Quando lidamos com a questdo de por que a populacdo de baixa renda ndo tem
acesso a seguro, estamos de fato lidando com um paradoxo: se os seguros existem para
proteger contra riscos diversos, essa populagdo deveria ser a primeira a buscar a prote¢do dos
Seguros ja que sua exposicao a riscos é maior do que a de outras camadas. Mas sabemos que
nao é isso que acontece. O papel da pesquisa, dentro do projeto Estou Seguro, era exatamente

o de verificar por que razdo isso ndo ocorre”.
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Coordenador da pesquisa do projeto Estou Seguro, Blanco elencou, de antemao, trés possiveis
causas para o fenébmeno: a primeira dizia respeito as condi¢des socioeconémicas dessa
populagdo, que sdo precarias. “Esse segmento nao tem nivel suficiente de renda, ndo tem nivel
educacional apropriado, ndo tem emprego regular. Sdo pessoas submetidas a muitos choques
econdmicos que as impedem de fazer um planejamento financeiro dentro do qual se
encaixaria um seguro. Entre pagar o prémio de um seguro ou comprar um remédio para um
filho doente, a pessoa ndo tem duvida de escolher a segunda opc¢do. Esta é uma primeira

hipdtese”, disse.

A segunda causa estaria relacionada a falta de informagao e conhecimento das camadas de
baixa renda sobre o assunto. De acordo com o pesquisador, existe nesse segmento uma
grande confusdo sobre o que seja, para que serve, como funciona ou quanto custa um seguro.
“E muito comum, por exemplo, confundir-se seguro de vida com auxilio funeral. H4 também
um grande desconhecimento sobre a vasta opc¢do de seguros disponiveis: seguro desemprego,

para carro, para casa, contra roubo, seguro de saude, de educagdo, previdéncia...”.

A terceira possivel causa, segundo Mauricio Blanco, estaria relacionada a varidveis culturais, a
valores e atitudes. “Serd que essa camada de baixa renda tem introjetado dentro de si um
conceito de solidariedade intergeracional? Sera que se preocupa com o que vai deixar para o
filho? Ou serd que ela pensa que ninguém fez nada por ela, foi ela que teve que correr atras e
se fazer sozinha e que ela ndo vai se sacrificar ainda mais na vida por causa dos outros? Sera
que ela sé olha para o presente e ndo se importa com o futuro? O seguro de vida beneficia
outros que ndo o préprio segurado, e isso requer uma estrutura de valores e atitudes muito
especifica. Precisamos entender que estrutura é essa quando estamos lidando com pessoas de
baixa renda”, disse o cientista politico, explicando as premissas que embasaram o desenho da

pesquisa.
Desenho da pesquisa

Para Mauricio Blanco, tomar decisGes sobre comprar ou ndo seguros depende dessas trés

macro varidveis expostas acima. E sdo questdes dificeis de captar. Por conta disso, a
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intervencao que o lets prop0s em termos de pesquisa englobou instrumentos quantitativos e
qualitativos, porque além de dados concretos e objetivos, sdo questdes que envolvem também

aspectos mais abstratos e subjetivos.

Blanco ressaltou ainda que houve uma preocupacao inicial da equipe do lets no momento de
definir o desenho dessa pesquisa: como seria possivel garantir que o publico-alvo do projeto
Estou Seguro fosse capaz de assimilar efetivamente as informacdes sobre seguros que se

queria difundir?

“Se trabalhassemos com um universo muito extenso, teriamos grande dificuldade de aferir a
efetividade de nossa intervencdo. O maior diferencial do nosso projeto em relacdo a outros
apresentados a OIT foi ser muito modesto geograficamente. Optamos por trabalhar com um
territério bem delimitado, e escolhemos uma favela pequena na qual fariamos uma
intervencdo localizada, a fim de termos maior controle sobre o resultado de nossa agao”,

explicou Blanco.

A favela escolhida foi a de Santa Marta, localizada no Morro de Dona Marta, e teria como
grupo de controle as comunidades de Chapéu Mangueira e Babilonia, todas na Zona Sul
carioca. A proposta é que a pesquisa fosse feita em duas etapas: uma primeira, na qual seriam
levantados os dados socioecon6micos, os riscos de perdas financeiras a que populagdo desses
locais esta sujeira e a percepcdo delas sobre seguros. A segunda etapa deveria ser feita depois
da intervencdo de sensibilizagdo na Santa Marta, isto é, depois de veiculadas as pecas de
comunicacdo — radionovela, teatro e filme, e de estruturado o espago montado pelas
seguradoras na comunidade para informac¢do e venda de produtos, de maneira a aferir as

mudancas de percep¢ao dos moradores.

“Nossa proposta de pesquisa foi a de intervir na comunidade do Santa Marta com todos esses
instrumentos de comunicac¢do de forma que ao final do processo essa populagdo soubesse de
quatro coisas: que existe seguro para varias situacées do dia a dia que podem complicar ainda
mais a vida em termos econdémicos e financeiros; que isso ndo custa tdo caro e cabe

perfeitamente no orcamento de uma familia de baixa renda; que esta disponivel e pode ser
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comprado na sua prépria comunidade; e que isso pode ser um investimento de melhoria de
vida de longo prazo para essa pessoa e sua familia. Se conseguissemos passar essas quatro
mensagens, acreditdvamos que o acesso ao microsseguro deveria aumentar razoavelmente na
comunidade do Santa Marta. Tratava-se de um experimento. Como nosso interesse era medir
o impacto disso, decidimos usar como grupo de controle as favelas do Chapéu Mangueira e
Babilonia, onde ndo haveria essas intervengdes culturais e de comunicacdo, para avaliarmos se

nossa intervencao foi efetiva e quanto”, explicou Mauricio Blanco.

Definido o desenho da pesquisa, os passos seguintes seriam o de delimitar a amostra e
elaborar o questiondrio que embasaria as entrevistas de campo, no caso da pesquisa
quantitativa, e definir as linhas gerais do roteiro a ser seguido nos grupos focais, instrumento

gue serviria de base para a pesquisa qualitativa.

Delimita¢cao da amostra

Como o trabalho seria desenvolvido em trés favelas, era importante se ter informagdo sobre a
populagdo nelas residente, que tem caracteristicas bastante especificas. No Brasil, a Unica
pesquisa que consegue desagregar dados em nivel de bairros e favelas é o Censo, realizado a

cada dez anos pelo Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE).

“Apesar de ser muito distante no tempo, a melhor informac¢do que tinhamos era o Censo de
2000. O que nés fizemos entdo? Pegamos os setores censitarios que representam as favelas de
Santa Marta, Chapéu Mangueira e Babil6nia e fomos conferir como eles estavam no Censo de
2000. O que queriamos era que o resultado fosse representativo para a favela de Santa Marta,
que era o alvo do projeto piloto, e esse grupo de comparac¢do, das comunidades de Chapéu

Mangueira e Babil6nia”, lembrou o estatistico Marcelo Pessoa, do lets.

O desenho inicial previa apenas a comunidade de Chapéu Mangueira no grupo de controle,
mas verificou-se que num Unico setor censitdrio estava englobada também a comunidade de

Babilonia, que é colada a de Chapéu Mangueira e tem caracteristicas bem parecidas com ela.
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Havia inicialmente um total de 1.200 domicilios em 2000 para Santa Marta. Segundo Marcelo
Pessoa, para se ter um resultado estatisticamente significativo, seriam necessarios em torno
de 340 domicilios entrevistados. “Como estavamos querendo ter um pouco mais de
desagregacdo, como informagbes por faixa etdria, género, nivel de renda, etc.,, entdo

decidimos aumentar um pouco mais a amostra para 600 domicilios”, contou o estatistico.

No caso do grupo de controle, a ideia era fazer uma amostra de 250 domicilios, originalmente
apenas de Chapéu Mangueira. “Mas vimos que o numero total de domicilios ali era de apenas
350, o que tornaria essa mostra excessivamente grande. Como havia uma comunidade colada
nela, a da Babil6nia, juntamos as duas. Continuamos a usar o mesmo desenho de amostra, s
gue conseguimos entrevistar duas favelas, com a mesma metodologia. Ou seja, tivemos mais
informacdo do que teriamos antes, com uma margem de erro de 3%, o que é 6timo”, disse

Marcelo Pessoa.

Ainda segundo ele, o desenho inicial previa que um domicilio em cada dois seria entrevistado.
Santa Marta tem seis setores censitarios, de forma que para cada um deles seria escolhida
uma amostra do tipo amostra aleatdria sistematica, em que o pesquisador na hora do campo
sorteia qual o primeiro domicilio a ser entrevistado e a partir dele, pula sempre um para

entrevistar o proximo domicilio.

“Ai surgiu a preocupacdo de que esses dados eram de 2000 e ndo tinhamos ideia de quanto a
favela havia crescido até 2010. Por conta disso, optou-se por fazer uma contagem dos
domicilios antes da ida a campo para as entrevistas. O interessante desse croqui que foi feito,
dessa recontagem de setores, é que pudemos ter, antes do Censo, o nimero da popula¢do
nessas favelas, o que nos permitiu dar uma precisdao melhor para as nossas estimativas. O ideal
teria sido fazer pesquisa depois da divulga¢do dos dados do Censo de 2010, que sé iria ocorrer
em 2011. Mas pela metodologia que utilizamos, que é a mesmo do Censo, pudemos contornar
essa desvantagem e ter um nuimero bem préximo do que o IBGE daria dessas areas um ano

depois de a pesquisa ir a campo”, revelou Pessoa.
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Segundo o coordenador geral da pesquisa, Mauricio Blanco, o desenho amostral a que se
chegou no projeto Estou Seguro tem uma representatividade de toda a comunidade e com
uma faixa de seguranca de 98%, o que em termos de pesquisa é acima do esperado. “Em
pesquisas de economia, 90% de seguranca ja é considerada uma margem excelente.
Conseguimos isso porque a equipe se esmerou em buscar as melhores metodologias de

pesquisa hoje disponiveis”, disse Mauricio.

Mapeamento e listagem de domicilios

Para saber qual o impacto do crescimento real das favelas sobre os dados de 2000, o lets
decidiu incluir uma fase anterior ao campo, de mapeamento e listagem das comunidades. Isso
foi feito indo-se aos setores censitarios sorteados para fazer as entrevistas, que no caso das
comunidades do Chapéu Mangueira, Dona Marta e Babil6nia foram todos eles, ja que se
tratam de comunidades pequenas. “S3do seis setores censitarios do Dona Marta e um no
Chapéu Mangueira e Babilonia, de forma que n3do houve sorteio, fomos a todos eles. Esse
mapeamento nés fazemos percorrendo todo o setor censitario para a produgdo de um croqui,
identificando todas as vias desse setor, inclusive as que ndo existiam em 2000”, contou o

estatistico Luis Eduardo Guedes, coordenador da pesquisa quantitativa.

Pronta essa fase, cada um dos setores censitarios foram divididos em subsetores, ou subareas,
gue receberam uma numeragdo e uma composicdo de faces. Assim, por exemplo, no setor
392, existe a subarea cinco, com a face dois. A partir da identificacdo dessas subareas e faces,

os pesquisadores percorreram novamente o setor para listar todos os seus domicilios.

“0 produto final disso foi que ficamos sabendo exatamente quantos domicilios havia em 2000
e quantos passou a haver no momento da pesquisa, dez anos depois. Com isso, foi possivel
corrigir todas as estimativas feitas preliminarmente. No Chapéu Mangueira e Babil6nia o

numero de domicilios quase dobrou, e no Santa Marta também houve um aumento bem
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significativo. Os nimeros finais a que chegamos foi 1.390 domicilios no Santa Marta; 499, em

Chapéu Mangueira; e 641, na Babilonia”, disse Luis Eduardo.

Foram entrevistados 120 domicilios no Chapéu Mangueira, 130 na Babilénia e 600 no Santa
Marta. “Pelo Censo de 2000, havia cerca de 1.200 domicilios no Santa Marta. Mesmo com o
crescimento registrado, essa amostra é suficientemente grande para fazermos estimativas
bem precisas sobre a comunidade. Jd& em relacdo a Chapéu Mangueira e Babil6nia, o
crescimento foi maior, mas a amostra também é bastante robusta e suporta estimativas bem

precisas”, afirmou o estatistico.

Esse mapeamento inicial das comunidades, ndo previsto na proposta original, apresentou suas
vantagens e desvantagens, segundo Luis Eduardo Guedes. “As vantagens técnicas sdo 6bvias.
Um mapeamento desses nos da as taxas de crescimento reais e nos permite corrigir todos os
indicadores, mas também pode trazer problemas de atraso, como aconteceu no caso desta
pesquisa para o projeto Estou Seguro. Temos que lidar, por exemplo, com fatores
meteoroldgicos que podem fazer com que o campo perca os prazos determinados. Fazer
entrevista com chuva é possivel, mas um croqui de um mapa, ndo. Aconteceu de termos a
segunda e a terceira semanas previstas para o mapeamento todas de chuva e isso acabou
atrasando o campo. Este é um dado importante para aprendermos que os préximos projetos
que exigirem mapeamento precisardo levar essas adversidades em conta no seu

planejamento”, ressalvou o pesquisador.

Outra caracteristica peculiar dessa pesquisa - ter uma ida e uma volta posterior — exigiu
também um trabalho bastante detalhado de caracterizagdo dos domicilios entrevistados, de
forma a ndo permitir davidas quanto aos domicilios a serem abordados na segunda fase da
pesquisa. “Estdvamos construindo a linha de base para depois aferir resultado. Sabiamos,
portanto, que teriamos que voltar aos mesmos domicilios. Para isso, de forma a termos
certeza de que seriam exatamente os mesmos domicilios os entrevistados, tivemos que fazer
uma caracterizagdo muito detalhada. Normalmente essa listagem para contar domicilio é feita

com anotagdes basicas. Nesta pesquisa, em especial, foi feita uma descricdo bem detalhada de
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todos os domicilios de 2010 porque a amostra foi sorteada depois. Essa lista ia ao nivel de
detalhe de descrever que se tratava da casa do setor X, da subdrea Y, da face Z, um sobrado
com janela de aluminio, pintada de azul, com varanda de tijolo, etc., para facilitar seu
reconhecimento na volta. Mesmo assim, é um trabalho dificil porque as casas sdo muito
parecidas. No Chapéu Mangueira e Babilonia elas ndo sdo nem numeradas, e sem esse
detalhamento é impossivel sua localizagdo e retorno posterior. No Santa Marta, por conta do
trabalho realizado pela Light, as casas ja tém numerag¢do. Mesmo assim, esse detalhamento foi

importante”, contou Luis Eduardo.

Questionario

A construcdo do questionario da pesquisa quantitativa do Estou Seguro foi bastante
participativa. Varias pessoas de diferentes areas puderam dar sua contribuicdo na sua
elaboragdo, que envolveu tanto perguntas de carater socioecondmico - sobre trabalho,
condi¢bes de saude, escolaridade, renda, num nivel bastante detalhado; perguntas sobre o
conhecimento e disposicdo dos entrevistados em relagao a seguros, privados ou publicos;
perguntas sobre ocorréncias de diferentes tipos de sinistros na vida do entrevistado e de sua
familia e como ela reagiu a essas ocorréncias; perguntas sobre perspectivas futuras, sobre
planejamento pessoal e situagdes de vulnerabilidade, tais como gravidez na adolescéncia, por
exemplo; e ainda perguntas sobre o capital social dos entrevistados, que revela muito de seu
grau de envolvimento com a comunidade e, em ultima andlise, representa algum tipo de rede

de prote¢do dessa pessoa contra riscos.

“O questionadrio teve um carater bastante inovador, uma vez que as pesquisas desse tipo em
geral costumam investigar o microsseguro do ponto de vista do interesse das empresas. Este
questionario é um dos poucos que trata do tema sob o ponto de vista dos consumidores,
levando em conta o que eles pensam e esperam de um seguro e qual estratégia que eles tém

para lidar com os riscos”, contou Mauricio Blanco.

Houve ainda um trabalho bastante minucioso de elaboracdo do questionario de forma a

adequar sua linguagem a compreensdo do publico de baixa renda. Foram feitas diversas
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adaptacOes antes mesmo de ele ir ao pré-teste. “Depois disso, foi feito um pré-teste no
Chapéu Mangueira, com 18 entrevistas, para verificarmos o nivel de adequacdo da linguagem
do questionario a populacdo local e ai apareceram diversos itens para serem remodelados.
Feitas as modificacdes necessarias, voltamos a campo e ndo encontramos mais nenhum

problema”, afirmou Elisabete de Sousa Meireles, coordenadora do campo.

Segundo ela, havia uma expectativa da equipe de ter que aplicar os questionarios num tempo
médio de 40 minutos cada um. “O questionario nos surpreendeu. A principio achamos que
seria grande, mas acabou sendo bem tranquilo de ser aplicado. Quando fomos ao pré-teste,
conseguimos uma média de 25 minutos, o que foi muito bom, porque permitiu que o
questionario fosse aplicado na integra, sem ter que cortar nada. Quando fomos a campo,
portanto, a aplicacdo dos questionarios transcorreu muito bem, sem problemas. Com o tempo,

os entrevistadores passaram a fazé-lo até em 20 minutos”, disse.

O trabalho de campo

Primeiramente foi feito um treinamento com os entrevistadores para esclarecer como seria
realizada a pesquisa, quais seriam os procedimentos utilizados tanto na selecdo do domicilio
quanto na do respondente, e como seria feita a substituicdo de domicilios, caso fosse
necessario. Em seguida, foi feita a leitura do questionario onde foram tiradas dudvidas sobre
cada questdo. O treinamento foi realizado no dia 23 de fevereiro de 2010 e cada entrevistador
recebeu seu material de trabalho, composto de um crachda de identificacdo, uma prancheta,
duas canetas, duas camisetas com o nome do projeto, seis cartdes de resposta, uma carta de
apresentagdo, um croqui da sua area de trabalho, uma listagem de todos os domicilios
identificados no arrolamento desta drea (com indicacdo de quais domicilios deverdo ser

entrevistados) e cdpias das folhas de rosto e dos questionarios.

Antes de comecar efetivamente o levantamento, houve uma fase de aproximacgdo com a
comunidade. Nesta fase, o primeiro passo foi entrar em contato os representantes locais, no
caso as associacdes de moradores, reconhecidas como legitimas representantes das

comunidades. No primeiro contato foi explicitado o objetivo da pesquisa e explicado todo o
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procedimento necessario para a coleta dos dados. Também foi apresentada uma contrapartida

para a autorizacdo e apoio na realizacdo da pesquisa.

A primeira contrapartida oferecida foi a atualizagdo dos mapas das favelas. As comunidades do
Chapéu-Mangueira e Babilonia contavam com mapas do inicio dos anos 90, ja o Morro Dona
Marta contava com um mapa recente, contudo ndo dividido em setores. A outra contrapartida
oferecida foi um relatério/apresentacdo dos dados demograficos especificos de cada

comunidade.

Uma estratégia que se revelou muito acertada, segundo os coordenadores da pesquisa
quantitativa, foi a ado¢do do trabalho dos chamados “anjos da guarda”, jovens moradores das
comunidades, para acompanhar os entrevistadores. Essa estratégia tinha dois objetivos: um de
facilitar aos entrevistadores a localizagdo dos domicilios e outro de permitir uma “politica de
boa vizinhanga” e abrir caminho para que as pessoas respondessem aos questionarios com

mais boa vontade.

“N6s pedimos as associagdes de moradores que indicassem pessoas da comunidade que
receberiam uma remuneragao didria para acompanhar os entrevistadores. Cada entrevistador
tinha um par que o acompanhava em cada favela. Esse agente comunitario também
acompanhou o mapeamento e percorreu todo o territério para o desenho dos croquis. Isso foi
um grande facilitador do trabalho. A adocdo desses “anjos” aumenta o custo da pesquisa, mas
da enorme agilidade ao trabalho. Se ndo fosse por eles, ndo conseguiriamos fazer a pesquisa
no Chapéu Mangueira e Babildnia em uma semana. Provavelmente demorariamos um meés,

porque a localizacdo de domicilios ali € muito complicada”, disse Luis Eduardo Guedes.

Entretanto, ocorreram alguns transtornos com alguns desses “anjos”. Segundo Guedes,
durante realizacdo do trabalho, alguns guias “sumiam” enquanto os pesquisadores estavam
fazendo as entrevistas, e demoravam a reaparecer, deixando a equipe sem suporte. Muitos
guias paravam para almogar em suas casas e era comum a demora no retorno. Ocorriam
freqlientemente atrasos em relagdo aos horarios combinados e, apesar de os entrevistadores

terem o celular de seu guia, era bastante comum a dificuldade de se comunicar com eles, seja
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por estarem com o telefone desligado ou por ndo atenderem as ligacdes. Com isso, em

algumas poucas ocasides, o entrevistador optou por trabalhar sozinho.

Os questiondrios da primeira fase da pesquisa foram aplicados no campo num prazo de trés
semanas, entre os meses de fevereiro e mar¢o de 2010. Quinze entrevistadores com pelo
menos a escolaridade de curso superior incompleto, de diferentes areas do conhecimento, tais
como servico social, direito, ciéncias sociais e psicologia, todos com experiéncia prévia em
trabalho de campo, dividiram-se entre as trés comunidades-alvo da pesquisa, sob a supervisdo
da coordenadora de campo. Na primeira semana, fizeram Chapéu Mangueira e Babilonia.

Depois, seguiram para o Santa Marta, onde ficaram mais duas semanas.

Em todas as trés comunidades onde a pesquisa foi realizada a estratégia de entrada foi
realizada com sucesso, o que viabilizou apoio total na realizagdo do trabalho de campo. A
aplicagdo dos questionarios nas favelas transcorreu bem, conforme destacado anteriormente.
Houve apenas quatro casos de entrevistas invalidadas por impossibilidade dos entrevistados
de responder. Nesse caso, elas foram substituidas por outras. “Quando o entrevistado ndo é
capaz de responder ao questionario por algum disturbio mental, ou por problemas com alcool
ou drogas, nds substituimos o questiondrio. No caso de pessoas que tém dificuldade de
compreensdo de uma ou outra questdo, por conta de sua baixa escolaridade, ai mantemos o
questionario, mas fazemos a ressalva que ela ndo entendeu essa ou aquela pergunta”,

explicou a coordenadora do campo, Elisabete Meireles.

Foram entrevistados moradores considerados ou que se consideravam como responsaveis
pelo domicilio. Houve rigor com esse critério, ndo sendo permitido substituir o responsavel (ou
responsaveis) por nenhum outro informante morador do domicilio que ndo fosse considerado
como tal. Logo no inicio da pesquisa, quando o trabalho estava focado ainda no Chapéu
Mangueira e na Babilonia, foi descoberta, pela supervisdo, uma fraude por parte de um dos
entrevistadores, que realizou a pesquisa com a esposa do responsavel, ao invés de com o
proprio. Houve indugdo por parte da entrevistadora que disse a esposa-respondente: “mas

quando ele ndo estda em casa € a senhora a responsavel”, apesar da entrevistada afirmar
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categoricamente que apenas o seu marido era responsavel pela residéncia. Entao, ainda que a
entrevista tenha sido de fato realizada (ndo era uma entrevista inventada), o material teve que
ser anulado e o domicilio substituido, além de a entrevistadora ter sido dispensada de suas

funcoes.

Alto indice de recusas

Um dado que surpreendeu os pesquisadores nessa primeira fase da pesquisa foi a quantidade
de recusas de entrevistas no Morro Dona Marta _ 76 de um total de 600 entrevistas,
resultando em uma taxa de 12,6%, o que é considerado muito alto. “A pesquisa em favela tem
a caracteristica de ter uma recusa bem baixa. Normalmente fica abaixo de 5%. No Chapéu
Mangueira e Babilonia foi tudo muito simples de fazer, e a receptividade foi 6tima. Houve
apenas trés recusas, numero considerado desprezivel. No Santa Marta, no entanto, sentimos
certa saturacdo da populagdo, que dizia ja ter respondido a muita pesquisa, que ndo queria
mais. Isso foi um fato que de certa forma complicou um pouco o trabalho. A maneira de lidar
com isso é através de substituicdo. Como a amostra era muito robusta isso ndo chegou a nos

causar problema”, disse Luis Eduardo Guedes.

E é ele quem conta ainda: “Originalmente, estdvamos trabalhando com saltos de dois no
campo, ou seja, entrevistdvamos um domicilio, puldvamos dois e entrevistdvamos o terceiro.
Por conta das substituicdes necessarias, tivemos que encurtar esse salto para um ou até fazer
entrevistas coladas. Na verdade isso mostra que a amostra com que trabalhamos era bem
grande e isso funcionou bem. Essas substituicGes também acabaram acarretando um atraso de
trés dias na conclusdo dessa primeira fase do campo, porque o entrevistador ndo fazia a
substituicdo imediatamente. Ela era definida a posteriori, por sorteio, e s6 depois ele voltava
para a entrevista, o que acabava atrasando um pouco mais 0 processo, mas garantindo maior
rigor, precisdao e representatividade. Esse processo gera uma velocidade menor na coleta,
contudo, garante qualidade, aleatoriedade e minimiza a possibilidade de fraudes. Isso ndo é
comum de se ver em pesquisa de mercado, onde se quer respostas rapidas. Mas o lets
privilegiou a precisdo a rapidez, o que nos obrigou a fazer todas essas adapta¢des no processo

de campo. Isso acabou garantindo estimativas muito confiaveis”.
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Outro fato registrado, além da recusa alta, foi o alto indice de substituicdes na Santa Marta
porque os entrevistadores ndo encontravam o responsavel em casa. “Nossa suposicdo para
isso é que talvez o grau de formalidade no Santa Marta seja maior, portanto os moradores

|”

ficam mais fora de casa, no mercado de trabalho formal.”, disse Guedes no término da

primeira fase da pesquisa de campo.

Dentre as conclusdes dos coordenadores da pesquisa quantitativa sobre o campo, foram

destacados os seguintes pontos:

e Deve-se tomar muito cuidado na definicdo da estratégia de entrada na comunidade,
pois esta é uma tarefa delicada que requer habilidade de negociacdo. Caso seja feita
de maneira incorreta a pesquisa pode ser impossibilitada.

e As estratégias para aumentar a segurancga, facilitar a localizacdo e minimizar ndo
resposta se mostraram eficientes.

e A realizagdo do pré-teste foi fundamental para a melhora da linguagem do
questionario e para que fossem resolvidos problemas que estavam fazendo com que

as entrevistas demorassem mais.

Pesquisa qualitativa

Enquanto a pesquisa quantitativa visa os grandes nimeros, a pesquisa qualitativa estda mais
preocupada com os motivos, as razbes que cercam a relacdo do publico com determinado
problema. Nela, utilizam-se basicamente duas técnicas: as entrevistas em profundidade, em
geral feitas numa fase exploratdria, em que se quer ter uma primeira nogdo sobre um tema ou
quando se tem um universo pequeno de pessoas envolvido com o assunto; e os grupos focais,
que usam as técnicas de abordagem das ciéncias sociais para, a partir de um roteiro
previamente tragado, tentar captar a visdo mais aprofundada desse grupo sobre determinado
tema. S3o grupos em geral em torno de dez pessoas, mediados por um coordenador, que
segue o roteiro pré-estabelecido, mas tem liberdade de abordar questdes que ele avalie que

possa contribuir para enriquecer o entendimento do tema.
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No caso da pesquisa para o projeto Estou Seguro, a questdo basica a ser verificada era a
relacio dessas populagdes residentes nas favelas de Santa Marta, Chapéu Mangueira e
Babilonia com seguros. O que se buscava mais especificamente eram os valores e a visdo de
futuro dessas pessoas com respeito a vida (quais os seus medos, ameagas, como elas
encaravam essas questles) e também suas percepgdes com relagdo a seguros privados, o grau
de conhecimento a respeito, quais suas atitudes quanto ao produto, os conceitos que dele
fazem, os hdbitos de compra de seguros e quais ocasidoes ou fatos que determinam ou podem

determinar a compra de seguros privados.

Nesse ponto especificamente, havia disponiveis trabalhos recentes sobre microfinangas,
realizados no Rio de Janeiro, Sdo Paulo e Ceard, que trouxeram informacdes relevantes sobre a
relacdo da populacdo de baixa renda com dinheiro, e também um trabalho com pessoas de
classe C e D dos mesmos estados, sobre microsseguros. “Isso permitiu que nds
aprofunddssemos a questdo dos valores desse segmento nessa pesquisa atual, porque
algumas informacdes basicas sobre a relagdo com seguros nds ja tinhamos. Entdo fomos muito
mais diretamente a alguns pontos que nos interessavam e partimos diretamente para a
realizacdo de grupos focais”, contou Jodo Fortuna, que coordenou os grupos do projeto Estou

Seguro.

Grupos focais

Foi ele também o mediador dos dois grupos focais realizados no Santa Marta e um no Chapéu
Mangueira, nos meses de fevereiro e marco de 2010, na primeira fase da pesquisa do projeto
Estou Seguro. Os roteiros foram construidos coletivamente no lets, com algumas sugestdes
das seguradoras. Os grupos, que tiveram lugar nas associa¢cbes de moradores das
comunidades, eram formados por pessoas de ambos os sexos, de todas as idades, sendo que
no Santa Marta foi feito um grupo com pessoas mais jovens (entre 25 e 40 anos) e outro, com

pessoas de mais idade (entre 35 e 60 anos).

Em todos os casos 0s grupos eram compostos de pessoas com emprego fixo e pessoas com

atividade auténoma, de forma a se aferir também a relacdo que os microempreendedores, em
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particular, estabelecem com os seguros. Essas pessoas foram recrutadas nas comunidades por
profissionais dessa atividade e receberam uma pequena ajuda de custo _ em torno de RS 40 a
RS 50 _ para participar dos grupos. A ideia era que, depois das interven¢des de comunicag3o,
os grupos focais voltassem aos mesmos lugares, mas ndo necessariamente compostos pelas

mesmas pessoas.
Semelhangas e diferengas

De acordo com Jodo Fortuna, uma primeira descoberta dos grupos focais foi que as
comunidades, que eram tidas como muito semelhantes, revelaram algumas diferencas

significativas, pela histéria e pela localizacao.

“As comunidades de Dona Marta e de Chapéu Mangueira mostram algumas semelhancas e
algumas diferencas entre si. Ambas s3o favelas de pequeno/médio porte situadas na Zona Sul,
encravadas em dreas residenciais de classe média. As duas estdo ocupadas por Unidades de
Policia Pacificadora, embora em estagios diferentes no processo de transforma¢dao causado
por essa intervengao do poder publico. A ocupagdo pelas UPPs e o processo por elas
desencadeado conduzem a uma maior interacdo com a cidade, tornam mais proximo o
convivio entre “o morro e o asfalto”, significando alteracdo nos valores e costumes das

populagdes das comunidades”, disse Fortuna.

O que se verificou, segundo ele, é que o Morro de Dona Marta é mais fechado e mais isolado
da vizinhanga no bairro de Botafogo. Esse isolamento teria levado a criagdo de organizagbes
proprias, tais como o clube, a escola de samba, os bailes funk. Ali praticamente nao existiam
areas de contato com a vizinhanga de Botafogo. A favela é separada do asfalto por uma Unica
fronteira, que é a Rua S3o Clemente. “Isso cria uma relacdo diferente”. Por ser uma
comunidade mais fechada, o Dono Marta era mais sujeito ao dominio dos traficantes, que
eram a lei no local, antes da instalacdo da Unidade de Policia Pacificadora (UPP), do governo

do estado.
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Longe do asfalto, o alto volume dos bailes e shows ndo incomodava a vizinhanca de classe
média e era permitido e mesmo promovido pelo “dono do morro”. Com a UPP, a Lei do
Siléncio precisa ser respeitada. “Vocé esta ouvindo seu som a meia noite e vem um reclamar,
mandar desligar, um absurdo, ndo pode ter mais baile funk”, diziam eles. O interessante é que
um dos valores que eles mais prezam é o respeito entre as pessoas. Mas para eles respeito ao
outro é a pessoa ter direito de deixar o som ligado na altura maxima até de madrugada. Esse
tipo de caracteristica cultural, esses cédigos proprios, teoricamente criariam um pouco mais
de dificuldade para a entrada de seguros privados na comunidade, porque as solucées internas
e informais s3o a regra. E tudo na base do quebra-galho, da camaradagem, de solu¢des ndo
institucionais. “Como eles sdao mais fechados e autossuficientes, eles sdao também mais

resistentes as coisas de fora”, disse Fortuna.

Ja o Chapéu Mangueira, segundo apurou a pesquisa, € muito integrado na vizinhanca do Leme,
bairro onde esta situado. A linha de fronteira com os edificios do bairro é muito mais extensa
nessa comunidade. Em alguns pontos, ndo se vé a fronteira entre os apartamentos do Leme e
as casa do morro. Um prolonga o outro. A vizinhanca préxima e as dimensdes da favela ndo
propiciaram a fundac¢do de clubes para seus moradores e a questdo do respeito é vista de

forma bem diferente da do Morro Santa Marta.

“Eles diziam: “Olha, aqui a gente ndo podia ficar com o som ligado alto tarde da noite porque o
vizinho do edificio ao lado chamava a policia”. “Mas isso é o normal mesmo”. Ou seja, a
relacdo com o mundo a sua volta é muito diferente numa comunidade e na outra. A presenca
e o dominio dos traficantes nunca foi forte como no Dona Marta. Chapéu Mangueira sempre
foi mais pela legalidade, pela formalidade. Aparentemente, apresenta melhores condicGes

para a aceitacdo de mecanismos formais, como sdo os seguros”, avaliou Jodo Fortuna.
Valores

O respeito foi o valor mais destacado nos grupos. Segundo Fortuna, os participantes ddo um

sentido bem abrangente ao conceito de respeito, cobrindo todo o espectro das relagdes.
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Querem, sobretudo, ser respeitados, mas deixam transparecer que entendem que o respeito

estd no sujeito, ndo importa qual o objeto.

“Percebe-se que a grande importancia dada ao respeito estd correlacionada com o processo
de inclusdo social das camadas de mais baixo poder aquisitivo, acelerada nas duas ultimas
décadas e, também, com um sentimento de diminuicdo das diferencas, ou mesmo de

igualdade, em relagdo aos setores que sempre foram ‘superiores’ e mais respeitados”.

Além do respeito, a familia e o amor também apareceram com valores fortes. A familia,
segundo os grupos, é a “base de tudo”. Estd fortemente correlacionada a seguranca, amor,
protecdo. Como se fosse um reflgio, um bastido de defesa contra os males e perigos externos.
E, também, um dos nucleos formadores do carater de seus membros. Ainda que haja brigas e
desavencas, com a familia sempre se pode contar, diziam os participantes. Para eles, o
enfraquecimento dos valores tradicionais e conseqliente descaminho dos jovens e o préprio
crescimento da criminalidade tém, entre suas principais causas, o enfraquecimento da familia.
O amor é fundamento para que haja respeito e para que a familia se mantenha unida e realize

suas fungdes. Tem raizes primitivas, estd nos ensinamentos religiosos e é alimento para a vida.

Em um segundo plano os entrevistados colocam honestidade, verdade e sinceridade,
complementares entre si, quase sinénimos uns dos outros. Incluem tanto aspectos materiais,
como o uso do dinheiro ou a corre¢do nos negdcios, quanto as relagdes com o outro. Nesse

ultimo sentido, aproximam-se do valor respeito.

Para os participantes da pesquisa, esses valores nem sempre sao faceis de serem seguidos.
Pratica-los é, um pouco, estar na contramdo de um mundo em que todos querem levar
vantagens. E em uma época na qual o mau exemplo vem de cima, exatamente dos que

deveriam ser honestos, verdadeiros e sinceros, dizem eles.

Os grupos falam, ainda, em religido e em educacdo A religido se assemelha a familia, com suas
fungdes de formar um bom carater, respeitoso e honesto, calcado no amor, na honestidade e

na verdade. E também refligio e defesa contra a decadéncia moral. Mas, diferente da familia,
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tem grande importancia para apenas alguns dos participantes da pesquisa, quase sempre de

meia idade ou mais velhos.

A educacgdo é outro valor entendido em um sentido amplo. Refere-se ndo apenas a educagdo
formal, visto pela maioria como indispensavel para uma vida profissional melhor, mas a
formacdo do cardter, aos habitos de respeitar as pessoas e o mundo. “A educacdo, a boa
formacdo é uma espécie de valor-sintese. Ter essa educacdo é ter bom carater, saber
respeitar, praticar a honestidade, a ética, e viver de acordo com os principios morais”, explicou

o mediador dos grupos.

Poupanga

De acordo com Jodo Fortuna, ao discorrem sobre como estdo suas vidas, hoje, os participantes
dos grupos demonstraram estarem otimistas. Ha as costumeiras queixas quanto a problemas
de saude de um ou outro, ou de algum familiar, as dificuldades financeiras, mas ha claramente
o reconhecimento de melhoras nos ultimos anos, refletindo uma grande mudancga de patamar
das pessoas das comunidades pobres em termos de inser¢do social, verificada por sua grande

mobilizagdo para o consumo.

Entretanto, apesar da boa vontade, da manifestacdo do desejo de boa parte dos pesquisados
em se sacrificar hoje para um amanha melhor, sé uma pequena parcela deles faz algo de
efetivo, em termos financeiros, para prever despesas futuras. Ficou claro, ao longo das
reunides de discussdes de grupo, que uma significativa parcela dos entrevistados teria a
possibilidade de construir alguma poupancga ou de fazer algum investimento financeiro, ainda
que constituidos por pequenos valores, mas que atingissem um volume capaz de permitir
certo conforto para emergéncias ou aquisi¢cdes no futuro. Mas ndo o faz, por ndo existir a

cultura da poupanca.

“0O que a gente observa na pesquisa é que eles ganham mais do ganhavam antes, mas mesmo
assim ndo conseguem poupar nada, porque esse ganho a mais é usado para satisfazer uma

demanda reprimida hd muitos anos. Agora é hora de comprar uma roupa, um iogurte, uma TV
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nova, de fazer uma melhoria na casa... Ou seja, embora eles tenham subido um degrau, isso
nao significa que o dinheiro sobre. Continua faltando igual, sé que por outros motivos: eles
agora estdo conseguindo comprar o que nunca compraram antes. Mas a atitude certamente
tem uma forte componente cultural. Ndo existe, ou quando existe é limitada a uma minoria,

uma cultura de poupar”, avaliou Fortuna.

A solidariedade é bastante desejada nas duas comunidades. Mas também é pouco praticada.
N3o ha, nem no Chapéu Mangueira/Babilonia nem no Dona Marta, qualquer instituicdo,
formal ou informal, que promova grupos ou movimentos regulares de solidariedade. Deve ser
notado que muitas das favelas cariocas contam com grande nimero de moradores oriundos

de pequenas e médias cidades nordestinas, onde a solidariedade é largamente praticada.

“Possivelmente Dona Marta e Chapéu Mangueira ja tenham se tornado mais cariocas do que
nordestinas. O fato é que a solidariedade é pouco presente. Nem em uma nem na outra ha
caixinhas ou sorteios, e as listas para ajudar em enterros, compra de medicamentos ou para

sustento de familias de presidiarios sdo cada vez mais raras e mais desacreditadas”.
Medos e ameacas

No que tange a medos e ameagas mais comuns, os grupos focais revelaram uma preocupagio
muito grande dos moradores dessas comunidades com a morte, no sentido de se inquietarem
com a situa¢do dos seus dependentes, mais do que com eles mesmos. “Esse medo é mais por
deixar a familia desamparada, principalmente os filhos, desamparados. A grande preocupacao,
na verdade, é com os filhos e dependentes. Mais do que a morte, o que angustia é a
possibilidade de, por qualquer motivo, deixa-los sem o apoio, educacional, financeiro,
espiritual ou de qualquer outra natureza, que lhes prestam atualmente e que pretendem

continuar a prestar no futuro”, disse Jodao Fortuna.

Da mesma forma, as preocupagées com o futuro estdo focadas, na maioria dos participantes,
no futuro dos filhos. S3o eles os depositdrios dos sonhos e esperangas de um futuro melhor.

Querem que os filhos estudem, se formem, alcancem patamares mais elevados para “serem o
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que eles ndao foram”. Pouco mais da metade dos entrevistados afirma que sacrifica alguma
coisa no presente, pensando no futuro. Deixam de lado alguns prazeres, economizam, para dar
o futuro melhor aos filhos. Os outros agem ao contrario. Pensam que a vida tem que ser vivida
aqui e agora. O futuro encontrara suas solugdes, como eles mesmos, até agora, bem ou mal
encontraram. Permanecem fiéis ao principio do “jeitinho”, do “na hora a gente resolve”. Ndo
aparecem preocupagdes maiores com bens materiais - eles ndo tém carro, nem se sentem

ameacados de serem roubados nas suas casas”.
Solugdes para as emergéncias

Sem a cultura da poupanca, os entrevistados recorrem a meios informais para atenderem as
necessidades financeiras causadas por eventos emergenciais. A primeira resposta a essa
questdo é a “na hora a gente resolve... se dd um jeito.” Com seus pontos positivos e negativos,
“o jeito”, quase que exclusivo, € o empréstimo com pessoas fisicas: parentes, amigos,
conhecidos, patrdes. Outros procuram comerciantes vizinhos, birosqueiros da comunidade ou,

em ultimo caso, o agiota.

Ha, portanto, uma atitude coerente com seus habitos e com a cultura da informalidade, muito
forte em ambas as comunidades. Os que tém emprego formal costumam se socorrer de vales
e adiantamentos com seus empregadores. Embora ndo totalmente informal, é uma solucdo
com algumas caracteristicas de improviso, ja que patrdo ndo é banco nem instituicdo de

socorro financeiro.
Relagdao com seguros

A primeira fase da pesquisa qualitativa do Estou Seguro revelou que a relagdo dos
entrevistados com seguros é ténue, superficial. Teoricamente, o seguro é bem conceituado.
Seguro é visto como uma coisa boa, mas poucos o contrataram. Ha muita distdncia entre o
seguro e esse segmento da populacdo. E algo que Ihes é estranho, que n3o faz parte de seus

mundos, de suas realidades. Além da nog¢do basica do que seja o seguro, “um contrato em que
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o segurado paga mensalidades e recebe dinheiro da seguradora quando o evento acontece”

pouco ou quase nada é sabido a respeito do assunto.

“Seguro para eles é principalmente vida e salde e também auxilio-funeral, que na visao deles
custa caro. Eles ndo sabem diferenciar um produto de outro, nem conhecem qual é a relacdo
custo-beneficio de cada um deles. Sobre as seguradoras, eles dizem explicitamente que elas
ndo se preocupam muito com eles, que ndo sabem vender seus produtos para eles, que os
produtos sdo todos voltados para os ricos. Conceitualmente eles dizem que seguro é para todo
mundo, mas na pratica é para gente rica, para quem o dinheiro sobra no fim do més e pode
fazer seguro. Além disso, eles vém seguro como uma coisa complicada, que tem muito papel,
embora eles ndo suspeitem das seguradoras. Eles ndo acham que as seguradoras sejam
golpistas ou “trambiqueiras”. Acham que elas trabalham de forma honesta, que cumprem o
gue tém que cumprir, mas que ndo sabem oferecer os produtos a eles. Quando o produto é
bem vendido, ha retorno, como é o caso do auxilio funeral, que é barato e funciona. Tanto no
Santa Marta quanto no Chapéu Mangueira e na Babil6nia, o que apareceu como o seguro mais
vendido foi o auxilio funeral”, disse Jodo Fortuna, analisando a primeira fase da pesquisa,

anterior a aplicagao dos instrumentos de comunicagao do projeto.

Nesse momento, perguntados sobre a possibilidade de virem a comprar algum tipo de seguro,
no futuro, praticamente todos os participantes dos grupos que nao tém seguro responderam

afirmativamente. As respostas, porém, foram acompanhadas de ressalvas e de duvidas.

“Os entrevistados dizem reconhecer a necessidade e as vantagens do seguro, mas
argumentam que ele ainda n3do estd a seu alcance. Além disso, gostariam de ter mais e
melhores informacgdes a respeito do assunto. Querem saber exatamente quanto custa, qual

seria a indenizagdo que receberiam e em que condi¢des”, continuou Fortuna.

Outra condi¢do importante, segundo ele, é o custo. Muitos disseram que s6 poderiam comprar
seguro se seu custo fosse baixo, adequado d&s suas possibilidades financeiras. O quanto
estariam dispostos a pagar mensalmente por um seguro varia muito. Vai desde $10,00 a

RS 100,00 mensais. Na média, a disponibilidade seria entre RS 15,00 e RS 20,00 por més.
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Colocados em outros termos, boa parte dos entrevistados se disse disposta a “trocar” cinco ou
seis cervejas por més por um seguro de vida. Por fim, ainda nessa primeira fase, um pequeno
numero de entrevistados, quatro ou cinco deles, declarou ndo ter intengdo ou interesse em
fazer seguros. Disseram ndo ter renda suficiente ou que preferiam gastar seu dinheiro em

outras coisas.
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Perfil socioecondomico

A anélise do perfil socioecondmico de Santa Marta e Babilonia/ Chapéu Mangueira, a partir
dos dados coletados na pesquisa de campo realizada nessas comunidades, nos meses de
fevereiro e margo de 2010, contemplou tanto domicilios e individuos. Além das caracteristicas
dos moradores dos domicilios, foi tracado o perfil dos responsaveis pelo domicilio,

respondentes dos questiondrios.

No que tange ao perfil dos domicilios, constatou-se que a comunidade Santa Marta é
composta por 1.390 domicilios e uma populacdo de 4.688 mil, enquanto que Chapéu
Mangueira tem 1.752 mil moradores em 503 domicilios e Babilénia 2.162 mil em 641
domicilios. O nimero médio de moradores por domicilio é o mesmo nas trés comunidades, um
pouco menos de 3,5. Contudo, a qualidade da moradia, no que diz respeito a densidade
habitacional, € melhor em Babil6nia e Chapéu Mangueira, onde o percentual de domicilios em
que hd mais de duas pessoas por dormitério - 30% - é menor do que no Morro Santa Marta,

onde chega a 37%.

A percentagem de domicilios prdprios é mais alta no Morro Santa Marta e no Chapéu
Mangueira. Segundo os coordenadores da pesquisa, como ndo ha regulacdo fundiaria, o
mercado de aluguel funciona como sinalizador do valor de mercado dos iméveis. O valor
médio do aluguel é mais alto na favela do Chapéu Mangueira e Babilénia: RS 339,00 frente a

RS 274,00 no Morro Santa Marta, em reais de margo de 2010.

No que diz respeito ao acesso a bens duraveis basicos (geladeira ou freezer, fogdo e televisdo),
as comunidades sdo similares e possuem o mesmo percentual de domicilios equipados com
estes trés bens: 95%. “Chama atencdo a quantidade de domicilios que possuem DVD, que é de
75% nas trés comunidades, terceiro bem mais frequente, com indices de posse maiores do que
a de maquina de lavar e microondas”, destacou a pesquisadora do lets Adriana Fontes,
responsavel pela andlise dos dados da pesquisa do projeto Estou Seguro. Sdo poucos 0s
domicilios que possuem automadveis e mesmo motocicletas. A propriedade de bicicletas é um

pouco mais alta, mas, ainda assim, menos do que 30% dos domicilios nas trés comunidades.
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A renda domiciliar per capita, em marco de 2010, era de RS 481,00, no Morro Santa Marta,
RS 558,00 na Babildnia e RS 648,00 no Chapéu Mangueira, todas significativamente inferiores
a média da Regido Metropolitana do Rio de Janeiro (RMRJ), de RS 833,00 pela PNAD/IBGE
2008. Contudo, para ampliar a andlise além da renda per capita, que pode escamotear grandes
diferencas de renda entre os domicilios, é necessario olhar também os indicadores de pobreza

e desigualdade, explicou Adriana Fontes.

“Como o objeto dessa pesquisa sdao comunidades de baixa renda, naturalmente ha maior
homogeneidade entre os domicilios do que numa cidade heterogénea como o Rio de Janeiro.
Assim, o Coeficiente de Gini das trés comunidades esta abaixo de 0,5 (na regido metropolitana
do estado, é 0,55). O Santa Marta, que possui a menor renda domiciliar per capita, é também a
comunidade menos desigual, com Gini de 0,36. No Morro da Babilonia, o Gini é de 0,39 e no
Morro do Chapéu Mangueira, comunidade mais rica das trés e também a mais desigual, é de

0,42”, disse a pesquisadora.

Assim, apesar de o nivel de renda do Chapéu Mangueira ser 35% mais alto, a porcentagem de
pobres é préoxima a do Morro Santa Marta, 18,8% e 20,8% respectivamente. A comunidade
com maior indice de pobreza é Babil6nia, onde 27% das pessoas possuem renda domiciliar per
capita abaixo da linha de pobreza. Enquanto o nivel de indigéncia é préximo ao da Regido
Metropolitana do estado (5%), a pobreza é mais alta - a da RMRJ é de 19%. Segundo Adriana
Fontes: “Para eliminar a pobreza nessas comunidades, ou seja, elevar a renda das familias que
hoje se encontram abaixo da linha de pobreza, bastaria complementar os programas de
transferéncia com RS 953 mil no Morro Santa Marta e RS 204 mil em cada uma das
comunidades do Leme. No caso da indigéncia os valores anuais sdo menores: RS 168 mil para

Santa Marta, RS 48 mil para o Chapéu Mangueira e RS 29,5 mil para Babil6nia”.

Aproximadamente 11% dos domicilios recebem o beneficio do Programa Bolsa Familia nas trés
comunidades, cujo valor médio é de RS 91,00 no Morro Santa Marta, RS 92,00 na Babil6nia e
R$ 113,00 no Chapéu Mangueira. O trabalho é o principal componente da renda,

principalmente no Morro Santa Marta, onde representa 81% da renda domiciliar. O sistema de
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seguridade social, através das aposentadorias e pensdes publicas, representa de 4% a 9%, com
maior peso em Chapéu Mangueira. Apesar da importante contribuicdo da renda do Programa
Bolsa Familia para a diminuicdo da pobreza nessas comunidades, a participacdo no total dos
rendimentos dos domicilios é baixa, no maximo 3%, no Morro Santa Marta, indicando a boa
focalizacdo do programa. O maior peso de aluguéis, juros de poupanca e outros rendimentos,
no Chapéu Mangueira e Babilonia, tem relagdo com o maior nimero de domicilios alugados e
mostra que os moradores desta comunidade detém mais ativos do que os do Morro Santa

Marta.

No que diz respeito as Tecnologias da Informacdo e Comunicacédo (TIC), observou-se um maior
acesso a elas nos domicilios das comunidades do Leme, em especial nas porcentagens de
domicilios com telefone fixo e computador. No Morro Santa Marta 45% dos domicilios tém
telefone fixo, 42% computador e 23% computador com acesso a internet. Estes valores
correspondem, respectivamente, a 63%, 52% e 29% em Chapéu Mangueira e 54%, 45% e 29%

no Morro da Babilonia.

O percentual de domicilios com computador no Chapéu Mangueira e Babilonia é superior a
média da Regido Metropolitana do Rio de Janeiro (42,6% segundo a PNAD/2008). Ja o acesso a
internet é um pouco mais alto na RMRJ, onde corresponde a 36%. Os morros da Babil6nia e do
Chapéu Mangueira tém em média dois aparelhos celulares por domicilio, enquanto que o

Morro Santa Marta tem 1,7.

Mais da metade dos entrevistados no Chapéu Mangueira e 46% na Babil6nia usam
computador, enquanto, no Morro Santa Marta, a porcentagem é de cerca de 40%. O maior uso
€ em casa e com fim pessoal. Em seguida prevalece o uso no trabalho, em lan house e em casa
de amigos ou parentes. Da mesma forma, 36% dos entrevistados no Morro Santa Marta e 44%
na Babilonia e no Chapéu Mangueira acessam a internet. Com rela¢do ao local de acesso,
observa-se o0 mesmo padrao verificado no uso do computador. A maior porcentagem de
entrevistados acessa a internet banda larga de casa nas duas comunidades. Ademais, os

entrevistados que utilizam a internet na Babilonia e no Chapéu Mangueira o fazem com mais
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frequéncia do que os do Morro Santa Marta: 88,4% e 83,8% acessam a internet pelo menos

uma vez por semana, respectivamente.
Perfil dos moradores

Além dos aspectos demograficos dos morros Santa Marta, Chapéu Mangueira e Babil6nia,
também foram exploradas na pesquisa as caracteristicas de educacao, trabalho e renda da
populacdo. O que se constatou é que ha mais mulheres do que homens nas trés comunidades,
porém a predominancia do sexo feminino é ainda maior no Morro da Babilonia, aonde as
mulheres chegam a 55% dos moradores; nos morros Santa Marta e Chapéu Mangueira, elas

sao 52%.

A populagdao do Chapéu Mangueira é um pouco mais velha do que a das outras comunidades,
o que pode ser observado por meio da distribuicdo dos moradores por faixa etaria. Enquanto
23% da populagdo do Chapéu Mangueira tém 50 anos ou mais, esta porcentagem é de

aproximadamente 14% nos morros Santa Marta e Babilonia.

A baixa renda e a insercdo precaria no mercado de trabalho das comunidades estdo associadas
ao nivel educacional da populacdo. A escolaridade média dos adultos é de 5,4 anos no Morro
Santa Marta, comparavel ao nivel do Maranhdo, um dos estados mais pobres do pais. As
comunidades do Leme registram niveis um pouco mais altos, de 6,3 e 6,8 anos de estudo, em

Babilonia e Chapéu Mangueira, respectivamente.

“Os avancos educacionais registrados no Brasil nas ultimas décadas também sdo observaveis
nessas comunidades. A geracdo que ainda estuda ou que acabou de sair do sistema de ensino
tem maior escolaridade média do que as outras. A comparacdo do estoque educacional dos
adultos com o das novas geragdes aponta um aumento significativo do nivel de educacao e,
consequentemente, para a possibilidade de enfraquecimento do mecanismo de reproducdo
intergeracional da pobreza. A escolaridade média dos moradores entre 15 a 24 anos é maior

do que a dos com 25 anos ou mais”, disse Adriana.
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A pesquisadora explicou que, apesar de hoje ter niveis de escolaridade menores do que os da
Babilénia e do Chapéu Mangueira, o Santa Marta apresenta indicadores educacionais
ligeiramente mais favoraveis quando se considera a geracdo ainda na escola ou que saiu
recentemente. “No Morro Santa Marta, a escolaridade média dos moradores com 25 anos ou
mais é 2,5 anos abaixo da escolaridade média das pessoas com 18 a 24 anos. No Chapéu

Mangueira esta diferenca é de 2,1 anos e, na comunidade Babilonia, 1,3 anos”.

Duas comunidades tém o ensino fundamental universalizado. Dos moradores de 7 a 14 anos
no Morro Santa Marta, 94% frequentam escola; no Chapéu Mangueira 94%; enquanto que no
Morro da Babilénia apenas 86%. Jd4 no grupo de 15 a 17 anos, mais de 20% estdo fora da

escola, sendo que no morro da Babilonia esse percentual chega a quase 30%.

Considerando toda a populacdo ou apenas as pessoas em idade escolar, a grande maioria
(mais de 80%) estuda em instituicdes de ensino publico. Contudo, a porcentagem de pessoas
que estudam em instituicdes privadas no Morro Santa Marta é mais alta do que na Babil6nia e
Chapéu Mangueira, o que pode estar relacionado ao maior acesso desta comunidade a bolsas
de estudo. A participagao das bolsas de estudo na renda domiciliar é igual a 1,9% no Morro
Santa Marta, enquanto que no Chapéu Mangueira corresponde a 1,5% e nao ha registro de

bolsa de estudos no morro da Babilonia.

Como o trabalho é a principal fonte de renda dos domicilios, os pesquisadores do lets
consideraram necessdrio examinar mais detidamente as caracteristicas de trabalho dos
moradores das comunidades analisadas. E verificaram o seguinte: a taxa de desemprego
(pessoas com 10 anos ou mais de idade) é 7,8% no Morro Santa Marta, 4,3% no Chapéu
Mangueira e 8,9% na Babilonia. Com exce¢do de Chapéu Mangueira, as taxas sdo mais altas do
que o desemprego no municipio do Rio de Janeiro, que é igual a 5,8% segundo a Pesquisa
Mensal do Emprego (PME/IBGE) de marco de 2010. Além do maior desemprego, a renda do
trabalho é mais baixa nessas comunidades. A renda do trabalho principal no Morro Santa
Marta (RS 675,00) é a mais baixa das trés comunidades, seguida do Chapéu Mangueira

(RS 722,00) e da Babilénia (RS 768,00).
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Apesar de o Santa Marta ser a comunidade com menor renda do trabalho, é a que apresenta
maior prevaléncia de postos formais. O emprego com carteira de trabalho assinada (exceto
funcionarios publicos e militares) é significativamente mais alto, alcanga 66% dos ocupados,
enquanto aproxima-se apenas a metade no Chapéu Mangueira (50%) e Babil6nia (45%). Em
contrapartida, o emprego sem carteira também é mais baixo no Morro Santa Marta: 19%,
frente a 23% no Chapéu Mangueira e Babilonia. A informalidade na contratagdo é notdria
entre trabalhadores domésticos, atinge 57% no Morro Santa Marta e 74% no Chapéu
Mangueira e Babil6nia. A diferenga verificada de trabalhadores domésticos nas duas
comunidades é, justamente, entre os sem carteira assinada, que sdo mais de o dobro no
Chapéu Mangueira e Babildnia do que no Morro Santa Marta. Ja, do lado oposto do arco de
precariedade dos postos de trabalho, hd mais funcionarios publicos no Chapéu Mangueira e

Babilonia.

A maior prevaléncia de relagdes de trabalho formais no Morro Santa Marta tem reflexos sobre
a porcentagem de ocupados que contribui para a previdéncia. E dez pontos maior do que na
Babilonia e Chapéu Mangueira, onde é de 66%. O percentual de empregos com carteira de
trabalho assinada e, consequentemente, a contribuicdo para a Previdéncia Social é mais alta
nessas comunidades do que no Estado do Rio de Janeiro, onde sdo 44% e 63%,

respectivamente, de acordo com a PNAD de 2008.

Em sua atividade principal, 96% dos ocupados no Morro Santa Marta e 94% no Chapéu
Mangueira e Babil6nia trabalham no setor terciario, divididos entre comércio e servicos. A
maior parte dos trabalhadores trabalha no setor de servigos, 72% no Morro Santa Marta e 61%

no Chapéu Mangueira e Babilonia.

Ha mais microempreendedores — trabalhadores por conta prépria e empregadores — no
Chapéu Mangueira (16% dos ocupados) e Babilonia (21% dos ocupados) do que no Morro
Santa Marta (11%). Apesar de apenas 2% terem declarado ser empregadores, quando

perguntados sobre o nimero de empregados no préprio negécio além de si mesmos,
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aproximadamente 50% responderam empregar pelo menos uma pessoa. Ou seja, apesar de a
enorme maioria se identificar como trabalhador por conta prdpria, na realidade muitos sdo
empregadores. Para os pesquisadores do lets, esta identificacdo equivocada pode estar
relacionada ao alto grau de informalidade destes negdcios, que na maioria das vezes sdo
pequenos estabelecimentos comerciais familiares. De fato, cerca de 40% dos empregados

moram no mesmo domicilio que o empregador.

Apenas 14% dos microempreendedores possuem algum registro do negdcio nos morros Santa
Marta, Chapéu Mangueira e Babil6nia, em especial tém alguma licenca estadual ou municipal.

O Cadastro Nacional da Pessoa Juridica também foi mencionado.

Na mesma direcdo dos dados analisados sobre a renda do trabalho, o faturamento dos
negocios do Chapéu Mangueira e Babilonia é mais alto do que os do Morro Santa Marta.
Enquanto 74% dos microempreendedores que declararam seu faturamento auferiram menos
de mil reais em janeiro, 63% tiveram seu rendimento abaixo deste valor no Morro Santa
Marta. “Entretanto, o indice de ndo resposta desta questao foi alto, alcangando mais de % dos
microempreendedores no Morro Santa Marta e 13% deles no Chapéu Mangueira e Babildnia,

0 que pode ter gerado um viés”, observou a pesquisadora Adriana Fontes.

Perfil dos entrevistados

Segundo explicou Mauricio Blanco, coordenador geral da pesquisa nas comunidades do Santa
Marta e Babilénia/Chapéu Mangueira, o intuito da investiga¢do foi entrevistar o responsavel
pelo domicilio definido como o tomador de decisdes na casa e ndo necessariamente quem tem
maior renda. A maior parte dos entrevistados nas duas comunidades é do sexo feminino.
Como sao responsaveis pelo domicilio, os entrevistados sao mais velhos do que a populagdo
em geral e a faixa etdria abaixo de 15 anos de idade ndo esta representada. Ainda assim, 8,5%
dos entrevistados no Morro Santa Marta, 4,3% no Chapéu Mangueira e 7,4% em Babilonia,

tém de 15 a 24 anos. De forma analoga ao total dos moradores, os responsaveis pelo domicilio
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também s3ao mais jovens no Morro Santa Marta. A idade média dos entrevistados ¢é igual a

42,3 anos no Morro Santa Marta, 48,2 no Chapéu Mangueira e 42,6 em Babil6nia.

A maior parte dos entrevistados é negra (pretos e pardos) nas trés comunidades. A pesquisa
revelou que ha mais negros responsaveis pelo domicilio na Babilonia (72%) do que no Morro
Santa Marta (61%) e no Chapéu Mangueira (62%). “A participacdo dos entrevistados de cor
amarela ndo é desprezivel no Morro Santa Marta, mas é importante lembrar que a cor é

autodeclarada”, ressalvou Blanco.

Mais de 50% dos entrevistados sdo casados ou vivem em unido estavel nas trés comunidades.
Contudo, este percentual é um pouco mais alto no Chapéu Mangueira (60%) e Babilonia (57%).
Em especial, a porcentagem de responsaveis pelo domicilio que sdo solteiros é maior no Morro
Santa Marta e chega quase a 40%. No Chapéu Mangueira e Babilonia os solteiros sdo cerca de
um quarto dos entrevistados, pois, além do maior peso dos casados, os divorciados e vilvos

também sdo mais representativos.

Para Mauricio Blanco, o perfil educacional dos responsaveis pelos domicilios nas comunidades
pode ajudar a compreender seu comportamento frente ao risco, bem como as decisGes de
obter ou ndo produtos de seguro. A escolaridade média dos entrevistados é 6 anos de estudo
no Morro Santa Marta, 7 anos no Chapéu Mangueira e Babilonia. Além de bastante similar a
dos moradores adultos (25 anos ou mais), este indicador ndo chega sequer ao ensino
fundamental completo. Olhando a distribuicdo por nivel de escolaridade, nota-se que a
porcentagem de pessoas com o ensino médio completo é maior entre os entrevistados do que
entre o total dos moradores e corresponde a 18% em Santa Marta, 31% em Chapéu Mangueira

e 19,4% em Babilonia.

A anadlise do capital social das comunidades investigadas (relacionado a formacdo de redes de
ajuda muatua por meio da religido ou de associacbes comunitdrias, aos movimentos
migratérios, entre outros) revela que apenas 6% dos entrevistados declararam participar de
algum grupo associativo no Morro Santa Marta, 26% no Chapéu Mangueira e 13% na

Babilonia. AssociacGes ou comités de bairro ou comunidade foram os mais citados. “Estes
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aspectos sdao de extrema importancia para estimar a aversdao e propensdo ao risco dos
responsaveis pelo domicilio, que sdo, em ultima instancia, quem tomam as principais decisGes

na residéncia”, afirmou Mauricio.

Ainda segundo ele, a fé é importante aspecto a ser explorado numa pesquisa sobre seguros,
dado que a estrutura de valores dos domicilios religiosos influencia sua gestdo de risco. Nas
trés comunidades a maior parte dos entrevistados é catdlica: 60% no Morro Santa Marta, 54%
no Chapéu Mangueira e 53% na Babilonia. Entre os catdlicos, a maioria é ndo praticante. As
religides protestantes aparecem em segundo lugar como as mais mencionadas entre os
entrevistados. No Chapéu Mangueira e na Babil6nia, onde o percentual de protestantes é mais
alto, os evangélicos pentecostais sdo mais representativos. Além disso, o peso de outras
religides como o espiritismo e as afro-brasileiras também é maior nessas comunidades. No
Morro Santa Marta, por outro lado, os entrevistados que declaram ter fé, mas ndo uma
religido, ou serem ateus sdo mais significativos. Apesar de o percentual de entrevistados que
nunca frequenta as atividades de sua religido ser inferior em 5,5 pontos percentuais nesta
comunidade — 8,3% frente a 13,8% na Babilonia e Chapéu Mangueira, além de mais religiosos,
os entrevistados na Babilénia e Chapéu Mangueira sdo também mais assiduos. 48% dos
entrevistados que tém religido frequentam seus encontros ou atividades pelo menos uma vez
por semana. Contudo, esta porcentagem também é alta no Morro Santa Marta, equivale a

40%.

Outra dimenséo relevante do capital social, destacada pelos pesquisadores, é constituida pelos
lacos de origem. Enquanto no Morro Santa Marta, 43% dos responsaveis pelo domicilio
nasceram no Rio de Janeiro, no Chapéu Mangueira e Babil6nia cerca de 60% dos entrevistados
sdo cariocas (Grafico 13). Mais de 70% dos imigrantes disseram ter vindo para o Rio de Janeiro
por decisdo propria, a grande maioria para procurar emprego. Os entrevistados que imigraram

por decisdo de outros vieram acompanhar a familia.

Outro aspecto mensurado na pesquisa foi o acesso a servicos bancdrios e crédito. “Isso é

importante para conhecer o grau de inclusdo financeira das comunidades de baixa renda, bem
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como, em se tratando de produtos de seguro, para saber quais meios de pagamento s3ao
factiveis”, disse Blanco. Apenas 30% dos entrevistados no Morro Santa Marta possui algum
tipo de conta bancaria. Ja na BabilGnia, esse contingente chega a 46% dos entrevistados e, em
Chapéu Mangueira, 39%. Mais da metade dos entrevistados que possui conta bancdria tem

conta corrente e poupanga.

A posse cartdo de débito e crédito é mais alta no Chapéu Mangueira, chega a 39% e 38% dos
respondentes, respectivamente. Em Babil6nia os percentuais sdo de 36% e 35% e, em Santa
Marta, 28% e 36%. Do mesmo modo, o limite médio de crédito é maior no Chapéu Mangueira
e Babildnia: RS 1.532,00 frente a RS 1.514,00 na Babildnia e RS 1.350,00 no Morro Santa

Marta. Dentre os detentores de cartdo de crédito nas trés comunidades, 90% ja o utilizaram.

As compras parceladas em loja ou supermercado por meio de carné, cheque pré-datado, etc.
sdo relativamente comuns. No ano anterior a pesquisa, 35% dos entrevistados realizaram

compras desta natureza em ambas as comunidades.

Além de serem mais bancarizados, os entrevistados no Chapéu Mangueira também fazem
mais empréstimos do que os responsdveis pelo domicilio na Babil6nia e, principalmente, que
no Morro Santa Marta, revelou o estudo. Nos 12 meses que antecederam as entrevistas, 25%
dos entrevistados pegaram empréstimo para consumo ou uso pessoal no Chapéu Mangueira,
14% na Babilonia e 11% no Morro Santa Marta. A maior parte dos empréstimos foi feita em
bancos ou financeiras nas trés comunidades. Amigos e parentes sdo mais representativos
como fonte de crédito no Morro Santa Marta (15% dos empréstimos) do que no Chapéu
Mangueira e Babil6nia. Entre os entrevistados que pegaram empréstimos em bancos,
financeiras ou com o empregador, 45% tem as parcelas descontadas em folha de pagamento
no Morro Santa Marta e 60% no Chapéu Mangueira e Babilonia, o que, segundo os
pesquisadores do lets, mostra a importancia do crédito consignado para a democratiza¢do do

crédito para a populacdo destas comunidades.

“Talvez por seu maior acesso e utilizacdo de servigos bancdrios e financeiros, o percentual de

entrevistados com restricdo no SPC/SERASA é maior no Chapéu Mangueira e Babilénia (41%)
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do que no Morro Santa Marta (33%). Embora esta porcentagem seja inferior no Morro Santa
Marta, um terco dos responsaveis pelo domicilio estd com alguma restricdo no SPC/SERASA”,

explicou Mauricio Blanco.

Acesso, conhecimento e demanda por seguros

Um dos objetivos principais da pesquisa foi avaliar o conhecimento sobre seguros e o acesso
da populagdo as diferentes modalidades. Na analise das informacg&es do bloco do questionario
que se refere a posse de seguros nas trés comunidades pesquisadas, destacaram-se os
seguintes pontos: em 63,4% dos domicilios da comunidade Babilonia, a pessoa de referéncia
conhece algum tipo de seguro. Esse percentual na comunidade Chapéu Mangueira é de 57% e
no Morro Santa Marta diminui para 40%. O tipo de seguro mais conhecido, nas trés

comunidades, é o seguro de vida, seguido do seguro de automdével/moto e residencial.

s

O nivel de conhecimento sobre seguro, como esperado, é crescente com o grau de
escolaridade da pessoa de referencia. Dos que possuem até 3 anos de escolaridade, menos de
30% conhecem seguro, nas comunidades Santa Marta e Chapéu Mangueira e 46% em
Babilonia. O conhecimento de seguros chega a 80% dos que concluiram o ensino médio, nas
comunidades do Leme (Chapéu Mangueira e Babilonia). O nivel de conhecimento de seguros é

maior entre os homens do que entre as mulheres e tem relagao decrescente com a idade.

Segundo o lets, o conhecimento de seguros é condigdao necessdria, mas nao suficiente, para
contratar seguro. Em Santa Marta, apenas um domicilio a cada 5 possui alguma modalidade de
seguro. No Chapéu Mangueira, 40% dos domicilios contrataram seguros, o indice é o dobro do
Morro Santa Marta. Na comunidade Babil6nia o percentual é de 24%. Comparando com o nivel
de conhecimento da populagdo a respeito de seguros, cerca de metade das pessoas que
conhecem seguros no Morro Santa Marta adquiriram de fato o produto. Em Chapéu
Mangueira a diferenga entre quem tem e quem conhece seguro é bem menor, 70% das
pessoas que conhecem, sdo seguradas. A maior distancia entre conhecimento e posse é na
comunidade Babilonia, onde apenas 40% das pessoas que conhecem seguros adquiriram

algum.
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Apesar de o conhecimento sobre seguros ser maior entre homens do que entre mulheres, na
comunidade Chapéu Mangueira o maior percentual de domicilios com seguros teve mulheres
como respondentes, ao contrdrio das demais comunidades. Assim como o nivel de
conhecimento, a contratacdo de seguros aumenta com a escolaridade, mas ndo tem clara

relacdo com a idade.

A contratacdo de seguros tem uma relacdo com a formalizacdo e estabilidade da relacdo de
trabalho, afirmaram os estudiosos. A posicdo na ocupacdao com maior cobertura de seguros é o
funcionalismo publico seguida dos empregados com carteira de trabalho assinada. Os
trabalhadores domésticos sdo os menos protegidos por seguros publicos ou privados nas trés

comunidades.

Ainda de acordo com a analise dos pesquisadores do lets, assim como a formalizagdo do
trabalho, a contrata¢do de seguro esta associada a propriedade do domicilio. Os indices de
cobertura dos seguros sdo maiores entre os responsaveis que declaram o domicilio como
proprio do que os indices entre os que possuem imoével alugado ou cedido. No Chapéu

Mangueira, o percentual de segurados chega a metade dos domicilios préprios.

No tocante a disponibilidade de renda para a aquisicao de seguros, a pesquisa detectou que a
cobertura de seguros é crescente com o indice de posse de bens duraveis, mas ndo ha forte

relacdo com a renda domiciliar per capita.

“A diferenca entre o nivel de conhecimento e a penetracdo do seguro permite fazer inferéncias
sobre a adequabilidade dos tipos de produtos existentes a necessidade da demanda”, afirmou
Adriana Fontes. Assim como no conhecimento, o seguro mais freqiiente na comunidade Santa
Marta é o de seguro de vida: 98 domicilios ou 7% do total tém essa modalidade de seguro. A
segunda modalidade mais frequente é a de planos de saude, seguida do seguro funeral. Ja nas
comunidades do Leme, os planos de salde sdo os produtos de seguro mais frequentes e o

seguro de vida e o de funeral estdo em segundo e terceiro lugar.
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Apesar de os indices de conhecimento e posse de seguros diferirem entre as comunidades, os
percentuais de domicilios que ja foram seguradas e o deixaram de ser ndo mudam muito de

uma comunidade para outra: um a cada dez domicilios desistiu de contratar seguro.

Uma estimativa de demanda reprimida por seguros é obtida pelo percentual de pessoas que
gostariam de se segurar, mas ndo contrataram seguro. Chapéu Mangueira tem a maior
incidéncia de seguros e também a maior demanda reprimida: em 24% dos domicilios que ndo
possuem seguro, a pessoa responsdvel gostaria de adquirir. Esse percentual é de 13% em
Santa Marta e 12,7% em Babilonia. A disposicdo a comprar seguros é maior entre os homens,

crescente com a escolaridade e aumenta com a presenca de idoso no domicilio.
Determinantes da exposi¢cao a seguros

Trés varidveis foram utilizadas para captar a exposicdo a seguros nas comunidades
pesquisadas: o percentual de domicilios que possui algum tipo de seguro (posse), o percentual
de domicilios cujo responsavel conhece algum tipo de seguro (conhecimento) e o percentual

de domicilios cujo responsdvel ndo tem seguro mas gostaria de ter (desejo).

“Estes fendmenos sdo estudados através da aplicacdo de modelos de varidveis dependentes
bindrias. A variavel dependente é dicotdmica, assume o valor um para os domicilios expostos a
seguro (posse, conhecimento ou desejo) e zero para os ndo expostos. O modelo econométrico
usado foi o Probit, que ao estimar esta probabilidade, mostra a relagdo entre as varidveis

dependentes e as varidveis explicativas”, esclareceu Adriana Fontes.

Segundo ela, as varidveis explicativas analisadas sdo caracteristicas da pessoa de referéncia —
sexo, idade, idade ao quadrado e escolaridade, se é imigrante, se tem conjuge, se é ocupado,
se tem religido, se tem conta corrente e associativismo — e caracteristicas do domicilio —
densidade habitacional (nimero de pessoas por cdbmodo), ter crianca no domicilio, ter idoso

no domicilio, indice de bens, renda domiciliar per capita. As equa¢bes foram estimadas
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utilizando as trés varidaveis dependentes relacionadas a posse, conhecimento e desejo por

seguros para Santa Marta e Chapéu Mangueira/Babil6nia.

Os resultados destas estimativas foram os seguintes: quanto a probabilidade de ter contratado
seguro, nota-se que apenas quatro varidveis foram estatisticamente significativas nas trés
comunidades analisadas. Sdo elas: escolaridade, bancarizacdo, ter cénjuge no domicilio e
indice de bens, todas com relacdo positiva com a posse de seguros. No complexo Chapéu
Mangueira/Babil6nia, destacam-se os efeitos positivos das varidveis de capital social e ser

imigrante para explicar a posse de seguros.

No tocante a probabilidade de conhecer seguro, além das varidveis de escolarizacdo, conjuge e
conta bancdria, a renda domiciliar per capita e a densidade habitacional também foram
estatisticamente significativas para explicar o conhecimento sobre seguros, mas enquanto a
primeira foi positiva, a segunda foi negativa. Ambas indicam que o conhecimento de seguros

esta associado a maior renda ou melhor infraestrutura dos domicilios.

Por fim, as estimativas da demanda reprimida por seguros mostram que as varidveis
significativas nas duas comunidades foram densidade habitacional e “ter conta bancaria”.
Chama atenc¢do a importancia de algumas varidveis em cada complexo. Além dessas duas
variaveis, apenas mais uma foi significativa no Morro Santa Marta. Ter uma religido aumenta a
probabilidade de querer seguro nesta comunidade. Ja no complexo Chapéu
Mangueira/Babil6nia, outras variaveis foram significativas, dentre elas a idade e a escolaridade

influenciam positivamente o desejo por seguros.

Em resumo, a primeira fase da pesquisa do projeto Estou Seguro verificou que a exposi¢do a
seguros estd muito associada a informacdo, além da educagdo, o acesso a bancos pode ser
visto como um canal de informacdes a respeito dos produtos de seguros; e riqueza,

identificada pela renda, indice de bens e densidade habitacional.

Com as informagdes das entrevistas da segunda rodada, ocorrida em dezembro, ou seja, nove

meses apos a linha de base, os pesquisadores do lets analisaram as alteragGes nessas varidveis
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no grupo de tratamento (Santa Marta) e no grupo de comparagdo (Chapéu
Mangueira/Babilonia) através de método diferencas em diferencas e Propensity Score

Matching. O resultado dessa analise serd exposto mais adiante neste relato.
3 - DIFUSAO CULTURAL

Terminada a primeira fase das pesquisas quantitativa e qualitativa, teve inicio a fase do projeto
Estou Seguro destinada a difusdo de informagdes. Com o objetivo de levar a comunidade do
Santa Marta os principais conceitos do ramo de seguros, além de informacgGes sobre alguns
produtos disponiveis no mercado, a metodologia do projeto envolveu, além da pesquisa, a
criacdo e producdo de pegas de comunica¢do baseadas num universo bastante familiar as
comunidades de baixa renda: samba, teatro de rua, radionovela e exibicdo de filmes em

espacos publicos.

A ideia era criar enredos e histérias baseadas em pequenos dramas do cotidiano capazes de
ajudar o publico a entender o seguro como uma pega importante de planejamento financeiro.
Os roteiros de todas as pegas levaram a assinatura do premiado publicitario Lula Vieira, que
também atuou como jurado na escolha do samba-enredo Melhor prevenir do que remediar.

Foram criados nove roteiros, que passaram por adaptagdes aos diferentes formatos.
Filme

O primeiro curta, com trés minutos de duragdo, teve dire¢do de atores de Ernesto Piccolo e
direcdo geral da Angela Zoé, ambos profissionais com larga experiéncia em trabalhar com as
camadas populares. Foi Angela quem contou: “Num primeiro momento tentamos trabalhar
com os atores da comunidade, mas depois de uma reuniao, avaliamos que era um trabalho
complexo que exigia um time mais profissional. Contratamos entdo o Ernesto Piccolo, que fez
a selecdo, o coaching e a direcdo dos atores. Nesse processo, ficou o Ronaldo, que é morador

daqui. Os demais, ndao”.

Comunicativo, com uma linguagem leve e bem humorada, o filme mostra um morador da

comunidade chegando a birosca onde é fregués e contando aos amigos que a sogra morreu.
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Diante da reacdo de todos, soliddrios com a perda e com o prejuizo que deve ter representado
o enterro da sogra, ele diz que estava tranqilo porque havia feito um seguro funerario para
ela, que cobriu tudo, por um preco mais barato do que ele gasta de cerveja na birosca todo

més. E termina por sugerir a todos que facam o mesmo.

Segundo Manuel Thedim, coordenador geral do projeto pelo lets, o mercado segurador ficou
muito satisfeito com o trabalho, tanto que, assim que ele ficou pronto, o representante do
Bradesco o levou para um encontro na Europa da rede de microsseguros da qual eles fazem
parte, e o curta fez um sucesso enorme nesse seminario. “A exibicdo para o publico-alvo, os

moradores do Santa Marta, é que precisou ser redefinda”, contou.

O filme foi originalmente pensado para ser exibido na quadra da escola da comunidade,
dentro do projeto Cinema em Movimento, num grande teldo, precedendo a proje¢do de um
longa metragem de sucesso no circuito comercial. “A nossa estimativa era atingir entre 350 e
400 pessoas por sessdo, sabendo que haveria certa repeti¢cdo de publico de uma sessdo para

outra”, lembrou Melissa Abla, do lets, coordenadora de producdo do Estou Seguro.

Foram feitas duas sessGes nesse modelo. O primeiro longa exibido, no dia 14 de maio, uma
sexta-feira foi o desenho de animacdo O grilo feliz e os insetos gigantes. De acordo com
Melissa, o argumento dos responsaveis pelo projeto Cinema em Movimento para a escolha de

um filme infantil era que as criangas trariam os adultos para a exibi¢do, o que ndo ocorreu.

“A sensacdo que dava é que os pais deixavam as criangas assistindo ao filme e iam fazer outra
coisa, porque havia cuidadores e ndo era necessario eles permanecerem ali tomando conta.
N3o sei avaliar se o filme escolhido para a primeira sessdo determinou o padrao do publico,
composto basicamente por criangas, ou se o formato ndo era mesmo o ideal. Havia
animadores para entreter a garotada e o som da quadra também ndo era bom. O fato é que a
segunda exibi¢cdo, no domingo, dia 16 de maio, dessa vez de um filme adulto — Se eu fosse vocé

Il —também foi feita para um publico majoritariamente de criangas”, disse Melissa.
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Segundo ela, as poucas pessoas que efetivamente assistiram ao curta, porém, gostaram e
tiveram uma percepgao positiva, principalmente no que tange a preco de seguros. “O que
ficou claro, entdo, é que o produto, o filme, era bom, mas o contexto, ndo. Até porque a gente
convidava as pessoas para um evento de duas horas, mas o que nos interessava mostrar era

um filme de 3 minutos, exibido no inicio da sessdo”.

“Nossa experiéncia de exibicdo de filmes em comunidade, dentro do projeto Cinema em
Movimento, é mais voltada para o publico infantil mesmo, porque as criancas ficam soltas na
rua e a quadra é um espaco privilegiado de recreacdo pra elas que tém poucas opcdes de lazer
na favela. O Santa Marta é um morro muito atingido pela cultura em geral, ha sempre eventos
aqui, e nés mesmo ja fizemos muitas exibicées de filmes pra essa comunidade. Entdo, os pais
gostam de largar os filhos 1& e irem tomar sua cervejinha sossegados. Mesmo o segundo filme
exibido, que era um filme adulto e foi pensado como um evento para a familia toda, acabou
atraindo mais criangas. Nés até conseguimos pegar os 30 questionarios que haviamos previsto,
mas ndo teve o efeito que o lets queria”, ponderou Isabel Graca, da empresa MPC,

responsavel pela projecao.

A partir dessa experiéncia os coordenadores do Estou Seguro decidiram mudar a estratégia:
manter o contrato com o Cinema e Movimento, mas partir para uma tdtica de guerrilha, tipo
ataque corpo a corpo. Foram montados, entdo, dois postos fixos, de grande fluxo de pessoas:
o ponto de embarque do plano inclinado e uma praga central de grande movimento, a Praca
Cantdo, em cima da quadra. Na praca ficava uma televisdo de tela grande, das 11h as 18h, e na
estacdo do bondinho, ficava um teldo, a partir das 18h até as 21h, para a exibicdo continua do

filme.

A tatica adotada era a seguinte: os promotores contratados passavam um questiondrio com
perguntas de percepg¢do sobre seguros, para quem estava na fila aguardando o plano inclinado
ou para quem chegava na praga, para ser respondido antes e depois de ver o filme, de maneira
a avaliar como a mensagem do curta estava sendo absorvida. Foi um questionario elaborado

também pela equipe de pesquisa do lets, assim como o utilizado na pesquisa socioecon6mica.
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Além dos telGes, outra forma de exibicdo do filme foi a difusdo movel, feita com um laptop,
que os promotores levam para diferentes locais do morro, nessa estratégia de corpo a corpo. A
mesma tatica foi usada para a enquete. Ao todo, foram 400 questionarios respondidos. “A
aceitacdo foi muito boa, tanto que muita gente queria saber dos produtos e como fazia para

adquiri-los”, contou Isabel Graca.

Imagens das reacBes dos moradores, conhecidas como ondas, seriam posteriormente
incorporadas a uma segunda versdo do filme, o Curta Seguro 2, num esforgo por usar uma

linguagem ao mesmo tempo inovadora e familiar aos habitantes da comunidade.
Teatro

O teatro e radionovela também foram muito bem recebidos. Curtinhos, com cerca de cinco
minutos de duracdo cada um, também usavam uma linguagem leve e bem humorada para

abordar cenas do cotidiano envolvendo a ideia da importancia de se estar seguro.

Antes das apresenta¢des do teatro, a partir das 17 horas, para aproveitar a volta dos
moradores para casa, havia sempre um spot na radio comunitdria chamando os moradores e
comerciantes locais para assistir aos esquetes pelos alto-falantes espalhados pelo morro. Foi
também através desse sistema rudimentar de radio comunitdria, que atinge cerca de 70% da

favela, que a radionovela foi veiculada.

A responsével pela locu¢do dos spots e por coloca-los no ar foi Erika do Nascimento, secretaria
da Associagdo de Moradores do Santa Marta, nascida e criada na comunidade, que também foi
treinada pelo projeto para atuar como corretora de microsseguros. “Aqui ninguém conhece
muito sobre seguro. Pouca gente tem. Alguns ja ouviram falar de seguro de carro, seguro de
vida, mas nao sabem bem como funciona. Tem muita gente curiosa, perguntando como &,

quanto é, quando vai comegar a funcionar, a resposta tem sido bem legal...”, disse.

Ao todo foram oito episédios teatrais, cada um deles exibido quatro vezes, sempre na entrada
da estagdo do plano inclinado, nos horarios de maior movimento. “O diferencial do teatro e da

radionovela é que todos sdo atores da comunidade. Fizemos questdo disso, porque eles sdo
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conhecidos dos moradores e comerciantes locais e tém contato didrio com eles, o que ajudou
muito na comunicagdo e facilitou a absor¢cdo do contelddo”, avaliou Melissa Abla, do lets,

responsdvel pela producdo do Estou Seguro.

A diretora dos esquetes teatrais, Dardana Rangel, contou como foi o processo. “Chegamos na
comunidade e divulgamos o trabalho junto as liderancas do morro, colocando que o nosso
objetivo era trabalhar com atores locais. E o pessoal foi aos poucos aparecendo. Ai formamos
um grupo e comec¢amos a trabalhar”. Foram seis atores ao todo — Alex Basilio, Bianca Félix,
Carlos Araujo, Nair Romano, Aldene Abreu e Juan Souza — alguns com experiéncia anterior,

outros nao.

“Eu, particularmente, ja tinha feito duas pequenas montagens aqui no Santa Marta, mas nunca
me considerei ator. Fiz porque achava legal, gostava de brincar com isso. Ai veio o projeto e a
Dardana falou: “Por que vocé ndo se inscreve”? E ai, falei: “T4 legal, por que ndo”? T6 curtindo
muito, é légico que é um processo que tem suas dificuldades, como tudo na vida, mas é muito
bacana, a gente aprende muito com a vivéncia com os outros atores que estdo no mesmo
barco, acho que eu sé tenho a ganhar com isso”, disse Juan, ao ser entrevistado logo apds uma

das apresentacdes do teatro para a comunidade do Santa Marta.

“Eu sou ator, faco teatro ja ha cinco anos, e chegamos a ter um grupo aqui no Santa Marta,
qgue ndo foi adiante. Com a chegada do projeto Estou Seguro, a gente voltou a se reunir pra
trabalhar de novo. E um grupo bem versatil e diversificado. Eu, mesmo ja tendo experiéncia
anterior, estou aprendendo muito com o projeto e com todos os processos internos de

convivéncia com o grupo que ele implica. Isso é muito engrandecedor”, completou Carlos.

“Quando a gente foi apresentar essa proposta, ficou muito na minha cabe¢a a ideia de
intervengdo urbana, porque é isso, vocé tem que fazer com que a pessoa pare por cinco ou dez
minutos, interrompa seu cotidiano, pra te ver e te escutar. Vocé precisa conquistar essa

pessoa. E isso é que bacana de lidar”, avaliou Juan.



Relatdrio Final — Estou Seguro_137_

“E também tem o seguinte: sdo varios roteiros, é teatro, é pra rua, e é agora, sempre. A gente
optou pelo humor como a melhor forma de lidar com todas essas variaveis, porque ninguém
vai parar na correria do seu dia pra ver alguma coisa que ndo o divirta, que ndo chame sua
atencdo de alguma forma. Artisticamente, pros meninos e pra mim também, foi muito

interessante por tudo isso”, reafirmou a diretora Dardana.

Perguntado sobre a reacdo dos moradores aos esquetes teatrais, Juan Souza, disse: “Acho que
desde o primeiro roteiro, que foi bem emblemdatico, com as figuras dos super-herdis, a
resposta foi sempre muito forte. A partir desse primeiro trabalho, cada um de nds ganhou um
personagem que passou a ser identificado sempre com a gente. Principalmente as criancas,
gue tém um contato maior com esse universo, nos vém e nos abordam na rua, nos chamam de
Batman, Super Homem, perguntam quando vai ter mais... O fato de a gente ser daqui da
comunidade também gerou uma confianca no publico, desde saber que a gente ia estar ali, na
hora e no lugar marcado, quanto na mensagem que a gente estava passando também, que é
fruto de um relacionamento desenvolvido ao longo do tempo. A cada semana mais gente se
interessava, ja sabia como é que ia ser, perguntava como seria o préximo... Foi uma confianga

que foi sendo costurada ao longo desses oito roteiros, apresentados ao longo de dois meses”.

O morador Wiliam Costa de Carvalho, de 29 anos, foi um dos que assistiram ao filme e a dois
dos esquetes do teatro. Nascido e criado no Santa Marta, ele mora com a mae, trabalha com
protese e, no ano anterior ao projeto, precisou trancar a faculdade de Histéria por falta de
condicBes de arcar com as mensalidades. Gostou do que viu. “Achei bem interessante. Ja tinha

ouvido falar em capitalizacdo, mas o que mais me interessou foi a previdéncia privada”, disse.

O roteirista Lula Vieira também gostou muito do que viu. “Vendo o resultado eu avalio que
ficou muito bom. A dire¢do ficou 6tima. Ficou uma coisa respeitosa, real, e ndo folclorizada.
Trata de experiéncias muito prdprias da vida das pessoas, com um humor bem carioca, bem do
universo das pessoas que vivem em comunidade: tem a brincadeira um com o outro, a
familiaridade... Eu sou de origem pobre, nasci num bairro operario, de cadeira na cal¢ada, que

nao tinha, é claro, essa informalidade gostosa do carioca, mas que ndo me é estranha. Essa
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experiéncia de vida foi muito importante pra mim na hora de elaborar esses roteiros. Esta
sendo uma experiéncia muito gostosa”, disse, no dia da escolha do samba, depois de assistir
ao filme e a um dos esquetes do teatro apresentados a plateia do Bar do Antonio Tota, na

subida do morro.

Lula Vieira também destacou o desafio de apresentar um produto novo. “E uma experiéncia
muito rica também porque esse tipo de campanha, educativa, é a mais complicada. Vocé estd
abrindo a porta para um produto que pode ser a resposta para uma necessidade que a pessoa
tem, mas ndo sabe que essa resposta existe. E um desafio bacana. E no caso do seguro, além
disso, ele ainda tem a particularidade de ser mais dificil, porque aborda situa¢des de risco,
situacBes de contingéncia, desagradaveis, que envolvem perda, material e emocional. A
primeira reacdo das pessoas é ndo querer pensar, achar que ndo vai acontecer com ela, querer
deixar pra depois. Dai a importancia da abordagem do humor em pecas como essas, pra nao

parecer uma coisa ameagadora”.
Samba

Além do filme, do teatro e da radionovela, outra forma de difusdo foi incorporada
posteriormente ao projeto: o concurso para a escolha de um samba-enredo, baseado no tema
do projeto: Melhor prevenir do que remediar. O vencedor levaria o prémio de RS 2 mil, além

da gravagao do samba em estudio profissional.

Divulgado pela Associagdio de Moradores e pelo Grupo Eco, o certame atraiu sete
concorrentes, que se apresentaram em disputa no chamado Baixo Santa Marta, em frente ao
bar do Antonio Tota, no sabado, 28 de agosto de 2010. Foi sé soar o ultimo acorde do refrdo
do samba Seguro com Bom Clima e o aplauso entusiasmado da plateia que lotava a frente do

bar ja deixava no ar um indicio de que estava pintando ali o vencedor da noite.

“Ndo nasci em bergo de outro, mas estou com tudo em cima, estou sequro, Mané, no pagode

do Bom Clima”, dizia o refrao.
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Quarto concorrente a se apresentar no concurso, o pagode do grupo que toda semana
comanda a roda de samba no Baixo Santa Marta contagiou até as torcidas adversarias. Menos
de meia hora depois, quando a secretdria de Cultura do Estado do Rio, Adriana Rattes, uma
das juradas, anunciou o primeiro lugar, s6 fez selar oficialmente o veredito. A festa foi geral. E
prometia mais, jd que para celebrar a vitdria, o cantor e lider da banda convidou todos os
presentes para um grande churrasco “boca-livre”, a ser bancado com o dinheiro do prémio

destinado ao melhor samba do concurso.

Até quem conhece de longa data a vida na favela se surpreendeu com o sucesso do certame.
“Estavamos esperando uns trés concorrentes. No final, sete sambas foram inscritos, um sinal

de que a turma embarcou mesmo no projeto”, disse ltamar Silva, presidente do Grupo Eco.

Darlene Meireles Mendonga, de 45 anos, nasceu e foi criada no morro, mas hoje mora na llha
do Governador. Fez questdo de voltar naquele sdabado, porém, para torcer pelos amigos do
Bom Clima. Ela disse que estava tudo muito mudado na comunidade, que hoje respira muito

mais liberdade e estd cheia de iniciativas “do bem”, como o Estou Seguro.

Integrante da torcida do samba composto por Sidimar e Nego Wando, que disputou com o
vencedor, a doméstica Maria Alves de Castro, de 32 anos, também moradora do morro,
contou ter visto vdrios dos esquetes e também o curta. “Antes ndo tinha dessas coisas por
aqui. Achei muito criativo. Tinha vontade de fazer um plano de saude pra mim. Vamos ver se

da’ll

Angela Zoé, que filmou o concurso, como de resto, todo o desenvolvimento do Estou Seguro,
considerou a experiéncia toda muito rica. “Tenho muita experiéncia com dire¢do, trabalho ha
25 anos nisso, tenho uma produtora ha 15, e todo o meu foco é no trabalho institucional, mas
com um olhar nas pessoas. Para mim este trabalho estd sendo muito instigante porque além
de dirigir o curta eu fiquei responsavel por captar imageticamente a repercussdo do projeto.
Com isso eu filmei todas as apresentacdes do teatro, acompanhei o pessoal da pesquisa, os

organizadores do projeto, registrando toda a metodologia utilizada”, contou.
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E acrescentou ainda: “Eu que acompanhei de perto o projeto desde o inicio, filmando tudo, as
pessoas vendo o teatro, assistindo ao filme, e eu vejo que hoje a comunidade ja fala de seguro
com mais naturalidade. Acho que tem sido uma experiéncia muito positiva. O projeto
conseguiu atingir principalmente um publico jovem. Eu percebi que quem para pra ver a pega
e procura a cdmera pra responder sdo as pessoas mais jovens, que sdo mais abertas ao novo.
Mas é um processo que nao pode parar, tem que continuar a divulgacdo e usar a grande midia

também que é onde as pessoas se reconhecem”, avaliou Angela.

Melissa Abla e Manuel Thedim, do lets, também fizeram uma avaliacdo bastante positiva da
etapa de difusdo cultural do projeto, mas destacaram alguns cuidados que foram essenciais

para o bom andamento do trabalho.

“Um dos cuidados que a gente teve que ter foi encadear as a¢Oes e dar uma uniformidade
para o projeto, porque havia equipes diferentes trabalhando pra ele. Um grupo, que é a Criar
Brasil, fez o teatro e a radionovela, outro, o lcem, fez o filme, que foi produzido pela
Documenta Filmes, responsavel pelo making of, e ainda o Rodrigo, fotografo, que fez o
registro. Todos tém entrada e saida certas, e a gente precisou estabelecer uma comunicagdo
muito efetiva com o projeto pra que tivéssemos uma linguagem comum e tudo fluisse bem”,

destacou Melissa.
4 — PESQUISA (POS-INTERVENCOES)

A segunda fase da pesquisa foi realizada durante uma semana, entre o Natal de 2010 e o Ano
Novo de 2011, e novamente foram comparadas as comunidades do Leme (Babilénia e Chapéu
Mangueira) com a do Santa Marta, que recebeu as intervengdes do projeto. O foco dessa
segunda fase foi a avaliagdo das intervencbes de comunicagdo na percep¢dao dessa

comunidade acerca de seguros.

Quanto a metodologia, a pesquisa teve como amostra no retorno 209 domicilios no Leme,
contra 250 da primeira fase; e 488 no Santa Marta, contra os 608 iniciais. Segundo explicou a

pesquisadora do lets Adriana Fontes, que tabulou e analisou os dados, o nimero é menor
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porque, como sdao os mesmos domicilios visitados, muitas vezes ndo se encontra o mesmo
respondente, seja porque ele se mudou ou porque ndo foi encontrado em casa trés vezes
consecutivas. “Essa perda ndo foi grande, mesmo a amostra tendo sido pequena. Era uma

IM

perda aceitdvel”, ressalvou Adriana.

O método utilizado foi o de diferencas em diferencas. “Esse é o nome da metodologia que se
usa para avaliar o impacto de uma acao controlando por outros fatores. Se pegarmos sé Santa
Marta e analisarmos o conhecimento sobre seguro, aquele aumento ndo necessariamente
poderia ser atribuido as acGes do projeto. Assim, a ideia é fazer essa diferenca ocorrida em
Santa Marta em relacdo ao que ocorreu nas comunidades do Leme, dai diferencas em
diferencas, para que se possa atribuir essa diferenga as intervencgGes. Isso considerando que

temos um bom grupo de controle”, explicou a pesquisadora.
Cobertura das agoes

O primeiro grande resultado dessa segunda fase diz respeito a cobertura das a¢des do projeto.
A pesquisa mostrou que a penetracao das interven¢des de comunicagao ndo foi tdo alta
guanto se imaginou. Apenas um terco dos responsaveis pelos domicilios tinham ouvido falar
do projeto e menos de um quarto participou de fato dele, assistindo a pelo menos uma das
acgoes. O teatro foi visto por pouco mais de 12% dos entrevistados, a radionovela, por 11%, e o

filme, por 6% deles.

Mas, quanto a isso, Adriana Fontes fez uma ressalva: “E bem verdade que estamos vendo
apenas os responsaveis pelo domicilio, que muitas vezes ou estdo trabalhando ou engajados
em outras atividades e tém menos tempo para participar de a¢Ges desse tipo, mas ainda assim

avaliamos que a penetracdo das intervengdes foi baixa”.

Desse percentual de entrevistados que participou do projeto, 56% conhecem seguro, ou ja
ouviram falar dele. Quando se olha o grupo que assistiu ao teatro, ao filme ou ouviu a novela,
verifica-se que esse percentual é bem mais elevado. “Isso ndo significa necessariamente que

essas pessoas conheceram seguro através dessas a¢des, mas pode significar, sim que esse
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projeto atraiu mais as pessoas que ja se interessavam de alguma forma pelo tema. Dos trés
tipos de acdo de comunica¢do implementadas, o grupo que mais conhecia seguro (78%) foi o
gue ouviu a radionovela, seguido do grupo que assistiu ao filme (75%), e por ultimo, com 70%,

0 grupo que assistiu as pecas de teatro”, afirmou Adriana.

Quanto ao efeito das agdes, ela disse o seguinte: “O primeiro resultado interessante é que de
fato houve maior penetracdo de seguros na comunidade que recebeu as acdes do projeto

Estou Seguro”.

No que se refere a conhecimento sobre seguros, houve um aumento significativo no Santa
Marta. O percentual de pessoas que conheciam seguro no Leme era muito maior na primeira
entrevista (58,28) do que no Santa Marta (40,27%), mas essa distancia reduziu-se bastante
depois das intervengdes do projeto: passou a 55,86% em Botafogo, e a 67,23% em
Babilonia/Chapéu Mangueira, ou seja, cresceu muito mais no Santa Marta (15,59) do que no

Leme (8,95%).

Quanto a posse de seguro, o que se verificou foi que no Santa Marta houve um crescimento da
posse de seguro por parte dos moradores, ainda que pequeno, de 1, 15% (de 20,51% para
21,66%). Enquanto no Leme, a posse caiu em 5,7 pontos percentuais (de 35,24 para 29,54). E
por fim, medindo quem demonstrava vontade de ter seguro, houve uma queda nas duas
comunidades, s6 que bem mais profunda nas favelas do Leme. L4 a redugdo foi de 18,05 para

11,09%, enquanto no Santa Marta caiu de 11,78% para 9,89%.

“O que vemos, entdo, é que o aumento da cobertura de seguros foi bem maior no Santa
Marta, comunidade que recebeu as intervengdes do projeto, do que no chamado grupo de
controle, em Babildnia/Chapéu Mangueira, seja pelo conhecimento, pela posse ou pelo e de

obter seguro”, observou a pesquisadora.

Segundo ela, como houve um aumento do conhecimento sobre seguros no Santa Marta, mas
viu-se anteriormente que menos que % da comunidade efetivamente participou do projeto,

pode-se estabelecer uma comparagdo entre os dois grupos dentro da prépria comunidade — os
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gue participaram e os que nao participaram do projeto. Essa comparacdao mostra o seguinte:
houve um aumento do conhecimento sobre seguros no Santa Marta tanto para os que
conheceram o projeto quanto para aqueles que ndao conheceram, sendo inclusive maior para
os que nao conheceram o projeto. No caso da posse, houve uma queda de quem ndo

conheceu o projeto e um aumento dos que o conheceram.

“Quando olhamos para quem de fato participou do projeto, assistindo a pelo menos uma das
pecas, vemos que houve um aumento no conhecimento sobre seguros, que é maior para
guem participou, mas essa diferenca ndo chega a ser significativa, de 2,73 pontos percentuais.
Mas, ao analisarmos a posse, verificamos que houve um aumento da posse de seguros, de 6
pontos percentuais, ao passo que no grupo que nao participou, houve até uma ligeira queda”,

afirmou Adriana Fontes.

No que tange a conhecimento sobre preco de seguro, a pesquisa mostrou que o grupo que
participou do projeto tem uma nog¢do de pre¢o melhor do que o que nao participou. “No caso
dos que participaram, eles atribuiram um valor médio de 207 reais para um seguro de vida, o
que ja é alto, mas ndo absurdo, enquanto os que nao participaram atribuiram valores

totalmente fora da realidade (RS 5,523, em média)”.

Sobre a forma de obtencdo maior de seguro, a pesquisa mostrou que é através da empresa
onde a pessoa trabalha (50% dos que tém seguro no Santa Marta recebem o beneficio do
empregador). O ponto de venda da comunidade foi responsavel por 4% das vendas, enquanto

o agente de venda local respondeu por um percentual um pouco inferior a 3%.
Quais as principais conclusdes de tudo isso, entao?

E é novamente Adriana quem analisa: “Houve um aumento da exposi¢do a seguros maior no
Santa Marta em relagdo ao Leme, o que nos leva a crer que o projeto teve um efeito nesse
aumento, e isso pode ser visto tanto pelo conhecimento sobre seguros quanto pelo fato de as
pessoas terem de fato comprado alguma apdlice. Nota-se também uma baixa exposicdo dos

responsaveis pelo domicilio as agdes de comunicagdo do projeto. E, pela comparagao dentro
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do Santa Marta, do grupo que participou com o que ndo participou, nota-se que o projeto teve
efeito na posse de seguro. E ai a conclusdo que se tira é que mesmo as pessoas responsaveis
pelos domicilios que disseram nao conhecer o projeto, foram expostas a ele de alguma forma,
talvez pelo boca a boca, mas certamente tiveram seu conhecimento sobre seguro aumentado,
ainda que ndo identifique a marca do projeto e que nds nao tivemos como controlar. Talvez
isso aponte que para atingir melhor esses responsaveis e aumentar a cobertura de penetragdo
do projeto se devesse pensar novas estratégias ou desenhos para ele”, disse a pesquisadora do

lets.

Grupos focais

Na primeira fase da pesquisa qualitativa do Estou Seguro, foram realizados trés grupos focais,
em que foram mesclados empreendedores, profissionais com carteira assinada e

desempregados, sendo que no Santa Marta houve ainda um corte por faixa etaria.

Quando o lets foi fazer a volta da pesquisa, no inicio de janeiro de 2011, foram trés grupos
assim divididos: no Chapéu Mangueira, que nao sofreu nenhuma intervengdo do projeto,
participaram as mesmas pessoas convocadas anteriormente para que se pudesse ver o que
havia mudado da impressdo delas de gestdo de risco e seguro. Jd no Santa Marta, foram
montados dois grupos diferentes: o primeiro deles formado pelas mesmas pessoas do grupo
inicial, independentemente da idade, mas que tinham tido acesso aos meios de informacdo; e
o segundo, composto por pessoas que ou estiveram na Casa do Seguro ou foram abordadas
pelo agente de vendas, que tivessem comprado seguro ou n3ao. Nesse segundo grupo, nao

importava se a pessoa tinha participado do primeiro grupo qualitativo.

O que acabou acontecendo? Foi Melissa Abla, coordenadora de produgao do projeto, quem
relatou: “As pessoas que tiveram acesso a Casa do Seguro ou ao Agente de Venda, mas nao
compraram seguro, ndo compareceram ao grupo. Por conta disso, foi necessario fazermos trés
entrevistas em profundidade depois, como um ajuste metodoldgico. E fizemos também no lets

uma conversa com os agentes de venda para colhermos as impressdes deles acerca do projeto.
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E o que foi que se viu entdo nesse processo? “Um primeiro ponto, quando alinhamos os trés
fatores — valores, ameacas e seguranca — tanto no Santa Marta quanto no Chapéu Mangueira e
Babildnia, é que vimos que eles estdo muito vinculados a questdo financeira. Entdo, se aparece
o medo da morte, ele aparece pelo prejuizo financeiro que ele vai trazer, ndo tanto pela falta
ou a saudade que se vai sentir do ente querido. O medo em relacdo a saude nao é tanto pelo
mal estar em si que a doenga traz, mas é o custo com remédio, a falta no trabalho, a
possibilidade de perder renda, ou seja, sdo medos que poderiam deixar de existir ou ser

minimizados se a pessoa estivesse coberta por um seguro”, disse Melissa.

O resultado nas vendas de seguros corrobora essa visdo: os produtos mais vendidos no Santa
Marta foram o residencial, o funeral e o funeral com vida. “O residencial revela a importancia
gue a casa tem para eles como patriménio. O medo de perder o emprego existe, mas ele pode
ser contornado, com um bico, ou qualquer coisa que o valha, mas a perda da casa é quase
irreversivel. O seguro funeral é importante porque tanto pode ser um evento inesperado que
vai pesar no bolso dos que ficam quanto pode ser a perda da renda do arreio da familia. Tudo
seguiu uma linha coerente de raciocinio e comportamento, entre os medos do inicio do
projeto, a procura por seguros que mitigassem os medos que eles revelaram ter e a efetivagdo

até a venda do seguro”, afirmou Melissa Abla.

Verificou-se também que o grupo que assistiu as pe¢as de comunica¢do do projeto sempre
demonstrava interesse em comprar seguros, mas o que se constatou na prdtica foi que a
sensibilizacdo e a conscientizacdo ndo mobilizaram por si sé para um compra efetiva. “Isso foi
0 que a gente viu também nas entrevistas em profundidade. Tem uma frase que denota muito
essa ideia: “acho o seguro bom e necessario, mas eu sou jovem, ndo vou morrer agora e se eu
morrer, meu filho tem muito tio, tem avd, avd, mae, alguém cuida”. Ou seja, ndo foi suficiente
para a pessoa partir para a agdo e mostrou a importancia da continuidade de um sistema de
informacgdo, que extrapole a fase de sensibilizacdo e alcance a¢des efetivas de gerenciamento

financeiro familiar”, analisou Melissa.
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De acordo com ela, um dado interessante que a pesquisa mostrou é que a vida dessas pessoas,
nas duas comunidades estudadas, é muito regida pelo improviso. “S6 que no Santa Marta
houve uma demanda por informagdo de gestdo de risco. Antes, a ideia corrente é que eles ndo
tinham dinheiro para fazer seguro. Isso era visto como um produto caro, fora do universo
deles. Depois o que apareceu foi que faltava informacdo. Se essa mudanca de percepcao foi
em fungdo do projeto ou ndo é impossivel afirmar. Entdo, independentemente de o projeto ter
vendido seguro ou ndo, houve uma sensibilizacdo, no que tange a gestao de risco, para a falta
de informacdo. A segunda rodada dos grupos mostrou bem isso”, afirmou a coordenadora de

producdo do Estou Seguro.

Outra dado que apareceu nos grupos de retorno foram os filhos ajudando os pais no controle
do fluxo de caixa, mostrando que é importante administrar o orcamento, gastar sé o que se
ganha, fazer planilha, ou seja, mostrou uma educacdo financeira entrando nos domicilios pelos
filhos adolescentes. Mais uma vez Melissa Abla disse que ndo era é possivel aferir se esses
ganhos de percepcdo se deveram ao projeto diretamente, porque o boca a boca é muito forte,

principalmente resultante das conversas informais entre os moradores e os agentes de venda.

No que tange aos meios de comunicagao propriamente ditos, a pesquisa qualitativa, na mesma
forma que a quantitativa, constatou que eles tiveram um alcance limitado. “O filme, por
exemplo, s6 foi visto por quem utiliza o funicular do plano inclinado, ou seja, quem mora na
parte alta do morro. Ndo sabemos se isso representou muito ou pouca gente, até porque ndo
estabelecemos uma meta de alcance. Quem mora na parte mais baixa do morro ouviu a radio
comunitaria; mas o que eles ouviram ndo foi o roteiro das pegas e sim a chamada do locutor
para as pegas de teatro. Essas, por sua vez, foram as que receberam mais comentdrios, mas
pouca gente assistiu, e a absorcdo do contetdo foi pequena. Percebemos que quem adquiriu
seguro teve uma maior compreensdo do projeto, mas ndo sabemos o que veio primeiro”,

explicou Melissa.

Quanto aos produtos, pode-se afirmar a partir dos grupos focais que os moradores do Santa

Marta hoje tém uma consciéncia muito maior do custo de um seguro. “No comego eles
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achavam a ideia do seguro boa, mas era visto como algo muito caro. Depois das intervencgdes,
essa percepcdo mudou claramente. Isso pode ser visto também na pesquisa quantitativa — que
aumentou o conhecimento do custo do produto. Os meios de comunicacdo foram importantes
para criar a dinamica de troca de informacdo sobre o tema gestdo de risco e seguro, mas
representam apenas o impulso inicial. Sua efetividade, no entanto, depende da continuidade e

do aprofundamento do projeto”.

Em termos de desdobramento, houve uma reducdo da resisténcia ao seguro, principalmente
no que tange a crencas populares. Segundo Melissa Abla, houve o caso de uma pessoa que
relatou que antes achava que se comprasse seguro funerario iria morrer; mas depois do

projeto entendeu que nao existia relacdo entre as duas coisas.

Ainda de acordo com Melissa, um ponto importante que ndo se verificou diretamente na
pesquisa qualitativa, mas que apareceu vindo da CNSeg, foi que muitas das apdlices vendidas
deixaram de ser pagas e foram canceladas. “E um tema que chama atencdo para a necessidade
de se trabalhar melhor o pdés-venda. No Santa Marta, as correspondéncias ndo chegam
diretamente nas residéncias, elas precisam ir até a associagdo de moradores buscar. Nessa
correspondéncia pode estar o boleto do seguro. Se a pessoa demora a ir, pode perder a data

de pagamento do boleto e ter sua apdlice cancelada”.

Com respeito a comercializacdo, o grupo formado por pessoas que ou estiveram na Casa do
Seguro ou foi abordado pelo agente de venda, achou que a casa ficou num local escondido,
pouco estratégico, e ndo atraia as pessoas para irem la. Essa dificuldade, os analistas da
pesquisa avaliaram, tem a ver com falta de oferta de imdvel na comunidade que estd vivendo
um boom imobilidrio por conta da UPP. A casa usada foi a que se conseguiu, mas para
contornar isso, optou-se por se trabalhar com unidades méveis, ou seja, os agentes circulando

pela comunidade com uma camisa do projeto abordando as pessoas.

Quanto a compra, ficou evidenciado que ela se deveu muito mais a confianca do morador no
agente de venda, que era uma pessoa conhecida dele, do que no fato de conhecer o produto

em detalhe. “Foi a primeira vez que eu me interessei por sequro. Foi um pouco pelo teatro, mas
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foi mais pelo o que o Ricardo me falou. Ele me explicou tudo, mostrou tudo, mostrou que é uma

coisa boa.” , foi o depoimento de uma moradora, colhido num dos grupos focais.

Houve ainda a percepgao de que a oferta estava alinhada a demanda da comunidade, mas ndo
ficou claro se os produtos especificamente eram adequados ou o tipo de cobertura que eles

precisavam eram aquelas cobertas pelos produtos ofertados.

Quando perguntados sobre outros produtos desejados, apareceram seguro-educacdo, saude-
odontoldgico, evidenciando certa confusdo de compreensdo entre linha de crédito para
educagdo com um seguro para educacdo propriamente dito. A demanda por seguro de saude
apareceu mais na parte odontolégica porque o bairro de Botafogo conta com varias clinicas de
salde populares, cujas consultas custam RS 13 e sdo acessiveis a eles, e, além disso, o bairro

tem uma unidade de pronto atendimento (UPA) publica e gratuita para emergéncias médicas.

Um desafio que aparece para o mercado segurador é a forma de cobrang¢a, porque os
moradores apontam o boleto como a melhor forma de pagamento, mas este tem um custo
elevado (RS 4 num seguro de RS 9), e ainda é dificil de chegar a casa do segurado. “Isso é outro
ponto que mostra a importancia do agente de venda, porque era ele que facilitava esse

procedimento na hora da compra do seguro”, disse Melissa.

Ficou claro também que os moradores conheciam pouco o produto que estavam comprando,
mas contavam que teria alguém que resolveria a burocracia para eles na hora do sinistro.
Dentre os participantes segurados, apenas um conhecia as regras referente a apdlice
contratada. Isso fica evidenciado em falas do tipo: “Eu ndo sei direito como funciona, tem um
numero ld que cuida de tudo. Porque teve uma mog¢a aqui que aconteceu isto, foi isto que me

incentivou mais. O pai dela morreu, so foi chorar”.

Quanto a percepcdo dos agentes de venda, verificou-se que para eles a corretagem de
microsseguros € um trabalho possivel, mas ainda ndo suficiente para dedicarem seu tempo
integral porque o valor é muito pequeno. Seria preciso vender muitos microsseguros para lhes

garantir uma renda compativel com suas necessidades. Quanto ao perfil do agente, ficou
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evidente que ser da comunidade é necessdrio, mas ndo suficiente; é preciso ter outras
caracteristicas como perfil de microempreendedor, conhecer bem e saber adequar o produto
a cada cliente. Disse Melissa: “os agentes se sentiam mais confortdveis em apresentar e
vender produtos que conheciam melhor e, neste sentido, o suporte dado pela seguradora apds

a capacitacdo era essencial. Foi o caso da Sinaf e do Bradesco, que deram suporte a venda”.

Evidenciou-se também uma dificuldade em vender alguns produtos devido ao procedimento
de venda, como, por exemplo, aqueles cuja finalizacdo precisava ser feita na internet, que nem

sempre estava funcionando no ponto de venda.

Os agentes de venda confirmaram o que os grupos focais mostraram: que a melhor
comunicacdo foi o boca a boca e a troca de informagdo entre eles e os moradores entre si e
ndo propriamente um meio de comunica¢do especifico, mas o conjunto deles. “Os agentes
também afirmaram que flexibilizar as regras é t3o importante quanto a adequa¢dao dos
produtos. Portanto, a andlise de risco para a populagdo de baixa renda tem que ser especifica
para esse publico. Eles tém muito claro que os resultados de microsseguros nao sao para
agora, mas para o médio e longo prazo, porque os tragos culturais em populagao de baixa
renda, tais como a falta de planejamento, a visdao imediatista, a cultura do improviso - ainda
sdo muito fortes. A visdo deles é que um ano é pouco para um trabalho como esse”, afirmou

Melissa Abla.
5 - AVALIACAO
Agentes de venda

A entrevista feita com o agente de seguros Ricardo Pires de Souza confirmou a percepcdo

captada pelos gestores do projeto no encontro realizado no lets.

Nascido e criado no Morro de Dona Marta, Ricardo, hoje com 30 anos, é casado, pai de trés
filhos e estuda a noite no Colégio Nossa Senhora de Lourdes, na Rua Sao Clemente, préoximo a
comunidade. Durante o dia, ele atua como instrutor de Box tailandés no centro esportivo do

morro, dentro de um projeto (A Suderj informa) mantido pelo governo do estado.
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Como tem horario de trabalho flexivel, Ricardo viu no curso de corretagem oferecido pelo
projeto Estou Seguro mais uma oportunidade de trabalho e renda. Junto com outros trés
moradores da comunidade, ele se engajou no curso. No total foram seis meses de
aprendizagem, com aulas nas proprias seguradoras, duas a trés vezes por més, sobre seguros e
corretagem, além de visitas sistematicas para conhecer os produtos e depois para fazer as

provas.

O curso foi se desenvolvendo em paralelo com as intervencdes de comunicacdo do Estou
Seguro no Santa Marta, e os alunos tinham o compromisso de repassar as informagdes, tanto
do projeto em si quanto dos produtos, para os moradores do morro. Para isso, receberam um
salario minimo mensal. A principio isso era feito na Casa do Seguro, mas como nao havia muito

procura, eles partiram para o porta a porta na comunidade.

“Eu tenho facilidade de comunicagdao com a comunidade e vi que isso ajudou muito na hora da
venda. A maior procura foi pelos produtos ligados a seguro funerario, tanto os exclusivos para
funeral quanto os que davam também algum beneficio de renda para a familia. O que
funcionou bem foi a gente ter ido até as pessoas para oferecer os produtos. Nao da pra ficar

esperando que elas venham até a gente, como a gente ficou no inicio”, disse o rapaz.

No momento desta entrevista (realizada no dia 30 de margco de 2011), os agentes — ja
aprovados nas provas, estavam aguardando a formatura para receber o certificado, registro e
a carteira de corretores, que lhes possibilitard atuar profissionalmente na fungdo. A
expectativa de Ricardo, um dos que tiveram melhor resultado como agente de venda no
SantaMarta, é que o projeto tenha continuidade para que ele possa pér em pratica a profissao
que aprendeu. “Eu antes trabalhava como preposto, agora, com meu registro de corretor, eu
vou vender para mim, vou ter minha prépria carteira de clientes, e isso € uma motivagao
grande. Eu aprendi uma profissdao, me esforcei para passar nas provas, e quero poder trabalhar

no que aprendi, se ndo ndo tem sentido. Eu quero poder exercer a minha profissdo”.

Para Ricardo, a continuidade do projeto também é essencial para conquistar a confianca e

credibilidade das pessoas. “Se elas véem que o projeto acabou, gera uma inseguranca grande
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guanto aos produtos. Atualmente a Casa do Seguro esta fechada, na espera do que vai

acontecer”, finalizou.

lets

Na avaliacdo dos gestores do projeto, o Estou Seguro cumpriu o que se esperava dele.

“No geral o projeto foi bastante bem sucedido tanto na sua execugdo quanto nos seus
resultados. Pudemos concluir que as pessoas que tiveram contato, direto ou indireto, com as
pecas do projeto, melhoraram de forma mais intensa seu conhecimento a respeito de seguros
do que as que ndo tiveram esse contato. Os nimeros demonstram isso com clareza. Eles tém
alguma robustez, mas sdo menores do que a esperariamos se eles tivessem sido medidos logo
apos as intervencgdes. As pecas de comunicacdo foram exibidas até o final de agosto e nés sé
entramos em campo com a segunda fase da pesquisa depois do Natal. Ou seja, houve um
intervalo de quatro meses até a afericdo, o que nesse tipo de trabalho importa muito. Quanto
mais longe se estd da exposi¢do a informagdo, muito menos se retém dela. Considerando isso,
os resultados foram muito interessantes. Os numeros demonstraram que a comunicagao
funcionou bem. Estdvamos vendendo um conceito de educagdo financeira e ndo um produto
especifico com as pecgas e para isso a metodologia foi eficiente. Ficou claro que o conteudo foi
muito adequado, mas temos muito a aprender sobre os canais de distribuicdo e os suportes
mais adequados para a transmissdao do conteldo. E também pressupde continuidade para o
projeto ser de fato efetivo”, disse Manuel Thedim, diretor do lets e coordenador geral do

Estou Seguro.

“Tinhamos desde o inicio a convic¢do de que vocé ndo muda a cultura, ndo influencia o
subjetivo de uma pessoa ou de uma comunidade sem um processo longo de comunicagdo
nesse territdrio. Além disso, ndo basta o discurso, é preciso ter uma pratica sdlida do lado que
o sustente. Nesse caso, as pecas de comunicagdo precisam vir acompanhadas da oferta de
produtos de seguro adequados a demanda da comunidade. Nés atrasamos a entrada em
campo da segunda etapa da pesquisa muito em fungdo da demora das empresas de ofertar os

produtos. A gente dinamizava o processo através dos meios de comunicacdo e na outra ponta
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nao havia produto para ser vendido. A comunidade nos fez um pedido expresso de nao criar
demandas por algo que ndo seriamos capazes de atender. Mas, infelizmente, nisso, nao
tivemos como interferir muito. Foi a maior dificuldade que tivemos. De resto, tivemos maior
controle e consequentemente a capacidade de mudar na medida da necessidade, mas essa

parte fugiu muito do nosso controle”, disse Manuel.

Melissa Abla, que coordenou a producdo do projeto, fez coro com Manuel: “Nds, gestores do
projeto, ndo tinhamos como intervir no mercado da mesma maneira que podiamos intervir na
parte da comunicacdo e da pesquisa. A comercializacdo de produtos ndo estava prevista no
desenho original. Exigéncia da OIT, ela acabou sendo incorporada e sinalizou bastante as
lacunas do mercado. Nds iamos corrigindo ao longo do caminho as a¢bes de comunicacdo que
sabiamos que poderiam ser aprimoradas para melhorar o processo. Foi o que aconteceu com o
filme, por exemplo. Mudamos sua forma de exibicdo porque a forma pensada originalmente
ndo estava atingindo o publico. Depois também lancamos o concurso de samba, que nao
estava previsto no inicio e funcionou muito bem. Mas a venda de produtos deixou a desejar.
Acabou havendo um atraso natural resultante da falta de habito de se articular, da falta de
uma cultura de colaboracdo das empresas. Foi um processo dificil o de determinar que
produtos seriam ofertados, e uma vez definidos os produtos, trabalhar bem esses produtos, e

assim sucessivamente”.

Ainda para Manuel Thedim, um dos gargalos do projeto foi a incapacidade da industria de
seguros _ “com algumas honrosas exce¢des” — de forma mais homogénea entrar de cabeca
para fazer esse tipo de experimento. O Bradesco foi uma dessas excec¢Oes: foi a Unica
instituicdo que adaptou um produto para essa fatia da populagdo, porque trabalhar com esse
estrato faz parte da sua estratégia. A Sinaf também, apesar de ja ter esse nicho como seu
publico alvo, aproveitou bem o projeto como um campo de experimento novo, onde eles
puderam aprender vdrias licdes sobre essa camada da populagdo. Acho que foi uma
experiéncia importante para eles no sentido de conhecer esse mercado. As outras empresas
ndo estavam tdo preparadas para lidar com esse publico, ndo estdo focadas nele, mas em

outros setores e ndo conseguiram aproveitar tdo bem o projeto. A Mapfre também participou
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bastante desse trabalho, com interesse, a Zurique também, eles tem um produto para baixa
renda e tiraram bom proveito do projeto. “Houve outras, como a Capemisa, que também se

interessaram, mas sem a mesma capacidade de acompanhamento”, avaliou.

Para ele, A CNSeg também deu um apoio importante, acreditou no projeto. “Acho que uma
licdo importante que o projeto nos deixa é que o setor precisa saber que produtos serdo
entregues e criar a infraestrutura necessaria para entrega-los de fato. E importante organizar a

oferta dos produtos que se tem em prateleira. Isso nao foi feito”, disse Manuel.

O diretor do lets Mauricio Blanco, coordenador da pesquisa do Estou Seguro, dividiu sua
avaliacdo em trés blocos: o da pesquisa, o da comunicacdo e o das operadoras, para dar um

panorama geral.

“Avalio que a pesquisa do Estou Seguro atingiu bem seus objetivos. Houve problemas pontuais
que foram contornados, expectativas que se frustraram e outras questdes que nos
surpreenderam, como é normal acontecer em toda pesquisa. A metodologia adotada
funcionou a contento, a inovagdo do modelo deu muito certo, houve boa aceitagdo da
segunda rodada, que nds esperdvamos que tivesse muito mais problemas, enfim a avaliacdo
da pesquisa é muito positiva e os resultados sdo bastante robustos. A se ressalvar apenas o
fato de a segunda fase do campo ter sido executada muito tempo depois das intervencgées de
comunicagdo, por conta de fatores externos a pesquisa, o que com certeza teve impacto

negativo sobre os resultados”, disse.

O segundo ponto diz respeito aos instrumentos de comunicacdo. “Acho que, como lets,
poderiamos ter feito melhor. N3o foi pensada uma estratégia melhor de cobertura das agdes,
para chegar a toda a comunidade do morro, inclusive nos pontos mais altos. Nés achavamos
qgue tinhamos invadido todo o morro com nossas acdes e ndo foi o que verificamos. Entdo,
houve um problema de cobertura. Entre as pessoas que conheceram o projeto, no entanto,
houve sem duvida um aumento do conhecimento sobre seguros. Isso foi bom e mostra que
com uma boa estratégia de cobertura, com uma boa logistica, as ferramentas estdo adequadas

e sdo bem absorvidas”.
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O terceiro pilar do projeto que era a oferta de produtos de seguro para a comunidade foi, a
seu ver, o mais falho e derrubou o mito de que o mercado é sempre mais agil do que a
academia. “A ideia era que o projeto funcionasse de forma integrada, isto é, iamos a campo
levantar informacgGes sobre a comunidade, entrdvamos com as estratégias de comunicacdo
para levar informacgGes sobre gestdo de risco, e as operadoras, imediatamente em seguida,
deveriam entrar com seus produtos para oferecer aos moradores e comerciantes locais. Mas
isso demorou muito a ocorrer. N6s fomos muito mais ageis que o mercado, que demorou
demais a se organizar e a formar os agentes de venda. Ai, as pessoas mostravam interesse em
comprar um determinado seguro, mas ndao havia produtos a venda. Entdo, eu avalio que o
baixo retorno de vendas ndo foi porque a metodologia do projeto ndo fosse adequada, mas
porque as empresas ndo souberam se articular para ofertar seus produtos. Custou a eles
entender que ndo estdvamos abrindo mercado nenhum, que nds estavamos fazendo uma

pesquisa, um projeto piloto de educagdo para a cultura de seguros”.

“Vimos também que as regras de venda do seguro também precisam ser flexibilizadas, nao
adianta pedir um monte de garantias, como comprovante de residéncia, ter que preencher
dados pela internet, pagar boletos em bancos, e coisas complicadas assim. Tudo tem que ser

facilitado ao maximo”, concluiu.

No que diz respeito a continuidade do projeto, Manuel Thedim disse que sdo duas as vertentes
em discussdo entre os parceiros: uma é continuar no Santa Marta e partir para uma
experiéncia mais massificada para a Regido Metropolitana, e a outra é continuar no Santa
Marta e incluir também as comunidades do Leme (Morro da Babilénia e Chapéu Mangueira)
usando como controle o Morro do Cantagalo, também na Zona Sul do Rio. “Em qualquer dos
casos, a ideia é melhorar a distribuicdo dos produtos no Santa Marta, organizando
previamente a oferta de uma maneira bem sdlida, e agregar outros experimentos como a
compra coletiva de microsseguros em moldes semelhantes ao que se faz com microcrédito,

com grupos solidarios, numa articulagdo bem préxima com o mercado”.

Mercado
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Do lado das empresas, um dos participantes mais ativos do Estou Seguro, Rodolfo Ern, da

Bradesco Seguros e Previdéncia fez uma avaliagdo bastante positiva do projeto.

“O objetivo do projeto Estou Seguro era promover educacdo financeira-securitaria a
comunidade do Morro Santa Marta, no Rio, e, dentro do prazo em que ele se prop0s a fazer
isso, foi muito bem sucedido. A metodologia utilizada — de difundir informacées através dos
meios escolhidos — foi adequada e as pesquisas mostraram que houve um aumento do nivel de

conhecimento sobre o assunto”, disse.

Segundo ele, as pesquisas trouxeram muitas informagdOes interessantes para o setor. “Nés
ficamos sabendo de diversos habitos e valores dos moradores das comunidades pesquisadas,
como sdo suas casas, o que eles tém dentro delas, como eles pensam, se sentem e reagem a
riscos diversos a que estdo sujeitos. Me surpreendeu, por exemplo, saber que a casa tem um

valor especial para eles e que eles se interessaram por seguro residencial”.

“Entretanto”, prosseguiu Ern, “é muito dificil vocé fazer com que pessoas que nunca ouviram
falar de seguro, com essa pouca educag¢do que tiveram sobre o tema, passem a adquirir
produtos dessa industria como uma pratica que faz parte de suas vidas. Isso é um processo
bem longo, que exige muito trabalho. Por isso, eu espero que esse processo educativo possa
continuar, que o projeto possa seguir adiante numa segunda fase, agora s6 com a CNSeg, o

lets e as seguradoras que se interessarem”.

Rodolfo Ern ressaltou que o mercado aprendeu muito com a comunidade do Santa Marta em
particular, mas que as informag¢ées colhidas ndo podem, no seu conjunto ser generalizadas
para outras comunidades pobres do Rio e do Brasil. Dai a importdncia, a seu ver, de
permanecerem ali. “Nosso objetivo nunca foi o de vender seguro, mas de introduzir uma
cultura de gestdo de risco ali, mostrar que seguro é uma ferramenta boa, eficaz e de baixo
custo para as pessoas lidarem com os riscos a que estdo submetidas no seu dia a dia. E
conhecer a fundo essas pessoas. Nossa preocupac¢do com a venda limitou-se a encara-la como

um elemento que compde essa educa¢dao. Mas acho que podemos aprender muito mais ainda
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com eles. Por exemplo, podemos aprender a como circular no meio dessas pessoas, como nos

relacionar melhor com elas”, afirmou.

Rodolfo explicou que a Bradesco Vida e Previdéncia ofereceu na comunidade trés produtos,
um deles o Primeira Protecdo Bradesco, de acidentes pessoais, vendido normalmente em
agéncias bancarias. Trata-se de um produto que d& uma cobertura de RS 20 mil a um custo
mensal de RS 3,50. A Bradesco Auto/RE, que vende seguros para automdveis e ramos
elementares (incéndio, responsabilidade civil, transporte, etc.), ofereceu no Santa Marta um
seguro residencial, ja existente, mas adaptado para o projeto. “Nao tinhamos tempo habil para
aprovar na Susep um produto especifico para aquele publico e, entdo fizemos uma adaptacao
de um produto ja existente as caracteristicas das construcdes das residéncias do Santa Marta.
Esse produto teve diversas varia¢des e foi vendido a partir de um custo de RS 9,90 por ano
para uma cobertura de RS 10 mil (para incéndio, raio e explosdo) chegando até RS 40 mil. Ele
ganhou o nome de Bradesco Residencial Estou Seguro, com o simbolo do Bradesco e do
projeto, que a comunidade ja conhecia. Se a gente tiver mais tempo e efetivamente der

continuidade ao projeto Estou Seguro, vamos com certeza desenvolver novos produtos”.

O representante da Bradesco acredita que na segunda etapa do projeto, o setor deve ainda
compreender um pouco melhor o Santa Marta, ampliar algumas ag¢des e talvez inovar em
outras. “Formamos os agentes locais, que passaram nas provas da Susep e ja sdo efetivamente
corretores de seguros de vida e capitalizacdo. Em breve vao receber sua carteirinha. E vao
poder, com uma bolsa de estudo da Escola de Seguros, tornar-se corretores planos. Mas para
manter essas pessoas conosco, decidiu-se pagar um pré-labore para eles de um saldrio minimo
mensal, que acabou em dezembro, no final do projeto. Ai eles ficaram desprotegidos e
pararam de atuar. A gente precisa retomar esse contato e ampliar o publico interno de
vendedores. Ndo sei se ganhando novamente o pré-labore ou apenas recebendo comissao das
vendas. Vamos ter que avaliar o que sera melhor. E segundo, estudar outras maneiras de
penetrar na comunidade com mais informag¢des. Lembrar a eles que é preciso proteger a
familia deles e que para isso informagdo sé ndo basta, tem que comprar o seguro. Basta ligar

para o Ricardo ou dar um pulo na Casa do Seguro, e para isso tem que ter gente la. E
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importante também testar outras plataformas de venda, como celular, por exemplo,
consolidar a metodologia educacional para que ela possa ser replicada para outras
comunidades. E para isso é preciso ter continuidade. Esse é um processo longo, volto a

repetir”.

“Partir para uma nova comunidade como o Cantagalo, para comparar com o Santa Marta, me
parece razoavel, mas estudar a fundo mais do que duas comunidades ndo faz sentido. Com
certeza devemos ganhar escala e abranger a Regido Metropolitana do Rio. Mas ndo existe
dinheiro para estudarmos profundamente cada uma das comunidades do Rio. Acho
importante a gente se debrucar mais sobre o Santa Marta, aprender mais com eles e ver o que
a gente pode extrair de |4 pra aplicar nas outras comunidades de baixa renda, respeitando,

l6gico, as suas especificidades locais, com as adaptagdes cabiveis”, concluiu Ern.

CNSeg

Para Maria Elena Bidino, diretora de Assuntos Institucionais e de Resseguro da CNSeg, o
projeto foi um laboratério para todos os que dele participaram, ndo apenas para a
comunidade do Santa Marta, mas também para as seguradoras e para a prépria entidade que
ela dirige. “Nés nunca tinhamos realizado um projeto fora da instituicdo, com outros atores,
com um organismo internacional, um projeto que ndo nasceu por uma demanda das
seguradoras, ao contrario, foi uma proposta da CNSeg as seguradoras. Isso tudo precisa ser

ponderado numa avaliagdo do projeto”, disse Bidino.

Ela acredita que os trés meios de comunicagao escolhidos — filme, teatro e radionovela - foram
eficazes, mas exibidos ao publico por um periodo muito curto. “Algumas semanas apenas de
intervengdo é um tempo pequeno para se conseguir mudar a percepgao e introduzir
conhecimento numa comunidade, de forma que fica certa frustracdo pelo tempo limitado das
intervencdes. Mas foi o que coube no orcamento que tivemos e de todo modo acho que foi
valido para a projecdo do seguro e para a importancia que o mercado vem dando a inserir essa

populac¢do de baixa renda a essa protegao securitdria”.
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De acordo com Maria Helena Bidino, o Estou Seguro apareceu na midia, nacional e estrangeira,
recebeu visitas de estrangeiros, foi levado ao exterior em encontros do setor, e tudo isso
significou um resultado positivo que ajuda a difundir a cultura do seguro. “Apesar do pouco
tempo, deu para medir uma mudanca favordvel da populacdo em relagdo ao seguro e agora

nds precisamos avaliar como vamos prosseguir”.

Para ela, além do pouco tempo de duracdo, outra dificuldade foi a comunicacdo com as
seguradoras, que ndo funcionou bem. “O processo de venda é complicado e ndo estava
previsto originalmente no projeto. Assim, as prdprias seguradoras ndo tiveram nem tempo de
se planejar. Mas elas também ndo souberam aproveitar o projeto para alocar seu tempo para
aprender com o projeto, ir até a comunidade ouvir os moradores, ver de perto a vida deles, ou
seja, o mercado segurador perdeu uma oportunidade de conhecer de perto um publico

Ill

potencial”, avaliou Bidino.

“Também nado tivemos tempo de preparar a comunidade para que ela aderisse ao processo de
venda. Ndo foi possivel haver um planejamento maior porque nds recebemos uma verba da
OIT e decidimos aproveita-la da melhor maneira possivel. A alternativa era recusar a verba
porque ndo estavamos totalmente prontos. Achamos que seria melhor ir em frente e fazer o
melhor possivel dentro das nossas possibilidades. Para o projeto atender plenamente seus
objetivos seriam necessdrios trés anos, pelo menos, mas nosso or¢camento ndo dava para

tanto. Entdo foi tudo muito compacto”.

Mas, apesar do pouco tempo, Maria Helena Bidino avalia que o retorno que o setor tem é que
o projeto despertou a curiosidade das pessoas da comunidade sobre o seguro. “Para nds, o
maior ganho foi que deu visibilidade para o mercado, que tem interesse na inser¢ao das
pessoas de baixo poder aquisitivo, ratificou percepgdes nossas de que vende quem atrai mais
confianga na comunidade, que foi o caso do Ricardo Pires. Ele foi o morador que mais vendeu
seguro, porque ele é conhecido e tem um trabalho social na comunidade, as pessoas confiam
nele. Entdo, as caracteristicas do Ricardo servem como um case também. O projeto também

formou quatro moradores como agentes de venda, deu a eles uma profissdo, a habilitagdo
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para corretor, sO isso ja valeu. O fato de as seguradoras se reunirem e tentarem trabalhar
conjuntamente também foi um ganho, porque essa ndo é uma pratica comum para elas. A
ideia do samba, da exposicao, do livro, da casa que foi reformada para a comunidade, todas
foram muito boas, porque sdao um saldo concreto para os moradores do Santa Marta. Para nds
da CNSeg foi um grande ganho também conhecer e trabalhar junto com o lets. Foram muitos

os aprendizados”, resumiu.
Com ela concordou Solange Mendes, diretora executiva da CNSeg.

“Essa experiéncia foi muito gratificante, foi uma primeira etapa. Estamos empenhados em dar
sequéncia ao projeto, que vemos como um processo continuo. Nessa continuagdo eu acho que
se deve insistir na divulgacdo do conceito de seguro, do que é importante se ter como as
premissas para a populagdo de baixa renda. Entendo também que devemos repetir a exibicdo
das mesmas pecas de comunicagdo na comunidade do morro Santa Marta, de forma a
consolidarmos melhor esse trabalho de educagdo para o seguro naquela comunidade, antes de

partirmos para uma expansao mais ampla em outras comunidades pobres”, concluiu.



