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A RELACAO DA BANCA COM SEGUROS

Os riscos associados
ao negocio de bancassurance

Os bancos sélidos
apostaramno
bancassurance, dando
sinais de evolugdo
do negdcio no sistema
financeiro angolano.

POR FERNANDO BAXI

Os bancos e as seguradoras obtém
vantagens reciprocas com a realiza-
¢aodobancassurance, mas também
ha a possibilidade de ocorrerem si-
tuagdes que possam causar impacto
negativo sobre o negocio, defendem
especialistas ouvidos pelo Mercado.

Tais situa¢Oes estdo associadas ao
risco. Num primeiro momento, pode
ser de investimento, desde que “nao
resulte num aumento de receitas
geradaspelaactividadede bancassu-
rance”, diz aadvogada Raquel Dias,
daAngolaDisk de PLM].

Raquel Diasapontatambémaperda
de imagem como um dos riscos ine-
rentes ao negocio de bancassurance,
actividade financeira iniciada em
Franca, nos anos 1980, actualmente
com particular destaque em Espanha,
Franca, Holanda e Austria.

“Os bancos e as seguradoras tém
umamarcajuntodosclientes,podendo
estasair prejudicadaem fungdo daas-
sociagdoaoutramarca”, refereaadvo-
gadaaoMercado.

Também constitui risco o “facto de
os funcionérios do banco passarem a
comercializar seguros”, pois podera
causarinsuficiénciade conhecimento
sobre os produtos e os “principios
da entidade seguradora que passam a
representar”, afirma Raquel Dias.

O facto de se confiar a gestdo de
clientes a uma outra entidade fi-
nanceira, segundo a advogada, pode
apresentar riscos na relacio com o
cliente no que respeita aidentificagao
dasnecessidadeseconsequentemente
aconfianga nainstituicdo.

Ainda ha o “risco de oferta de pro-
dutos substituiveis ou complemen-
tares pelas duas entidades. E possivel
queseverifique concorrénciaentre os
canais dedistribuigao”, acrescenta.

BeneditaAires, advogada, dizqueo
riscodobancassurance paraasinsti-
tui¢des bancarias surge na limitacao
dos seguros a oferecer, dado que “este
tipo de contrato apenas permite que o
bancodistribuaseguros deumasose-

guradora ou de vérias seguradoras
pertencentes aum tinico grupo, o que
podera ter impacto negativo no
negocio”.

Do lado das seguradoras, como
refere a associada coordenadora do
escritorio de advogados Vieira de Al-
meida, o bancassurance pode criar
excessiva dependéncia perante um
tnicobancodistribuidor, “expondo-se
aoriscoacrescido, nocasodealteragao
dostermosdarelagiocontratual esta-
belecida”, esclarece.

Existe uma tendéncia
para os grandes grupos
possuirem entidades
bancarias, intermediarios
financeiros e seguradoras

0 fenémeno citado pode ainda dar
lugar auma pressdo do banco sobre a
seguradora para que esta esmague as
suas margens de lucro com as vendas
dos seguros “para que seja possivel
oferecer ao cliente final um produto a
prego mais competitivo”, defende.

Para Chindalena Lourenco, do es-
critorio Fatima Freitas Advogados, o
riscodobancassuranceestdnas“mas

vendas”ou“comacomercializacaode

perfil dos clientes: Risco reputacio-
nal, regulatorio (san¢des por violagao
de deveres de KYC e adequacao do

produto a necessidade e perfil do
cliente”.

Vantagens do negécio

Para Raquel Dias, a bancassurance
permite aumentar as margens de lu-
cros dos bancos, na medida em que a
comercializaciodesegurosrepresen-
taumafonte de rendimento.

“Um banco que é capaz de comer-
cializar seguros terd uma vantagem
competitiva, consegue oferecer aos
clientes todos os servigos, através de
um canal, assegurando acomodidade
na concentragao de servicos mul-
tiplos”, declaraRaquelDias,afirmando
que o acesso privilegiado a base de
clientes fidelizados do banco permite
aseguradora aumentar a comerciali-
zagao dos produtos. A nivel opera-
cional, as agéncias bancarias podem

emitirapolice e receber participagdes
de sinistros, o que permite a redugao
do custo com o pessoal, defende aad-
vogada, um ponto de vista perfilhado
pelas especialistas acima referidas.

“A companhia de seguros adquire
de forma imediata acesso a rede de
clientes maisvastadobanco, semter
deexpandirapropriaequipadeven-
das ou criar uma rede de distribui-
dores de seguros, 0 que acarretaria
custos acrescidos a nivel de salarios
ou comissoes”, esclareceu Benedita
Aires.

Perspectiva da actividade
em Angola
Raquel Dias consideraque o mercado
angolano demonstrasinais deevolu-
¢ao do bancassurance. “Os grandes
bancos ja iniciaram a comercializa-
¢ao de seguros em parcerias com se-
guradoras, nomeadamente o Banco
Millennium Atlantico comaFortale-
za Seguros; BAI-Nossa Seguros;
BIC-BIC Seguros; Standard Bank An-
O Grupo Sol foi a tltimo a entrar
nomercadosegurador(em2017)com

o0 Sol Seguros, que exerce actividade
ligada ao Banco Sol, institui¢ao
bancaria dalinhaintermédia.

“Nestamedida, poder-se-aafirmar
queobancassuranceseraummodelo
de futuro com fortes probabilidades
de ganhar maior dimensdo em An-
gola”, alega Raquel Dias.

Para Benedita Aires, o bancassu-
ranceéumaformadedistribuiciode
seguros tteis e adequada a tipologia
de um mercado de servigos e pro-
dutosfinanceirosaindaemformacao,
permitindo o aproveitamento das
redes capilares das agéncias
bancarias.

O bancassurance pode ocorrer
mesmo entre as entidades (banco e
seguradora) que pertencem em gru-
posfinanceiros diferentes; mas é pre-
ferivel que sejao mesmo.

“Existe uma tendéncia para os
grandes grupos possuirem entidades
bancirias, intermediarios financei-
ros e empresas seguradoras, o re-
curso ao bancassurance potencia o
cross-selling entre a base de clientes
das varias entidades do grupo”, ex-
plica Benedita Aires. M
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