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RESUMO

No Brasil, o setor de seguros enfrenta grandes desafios para aumentar as vendas. Entre os principais
obstaculos estdo a falta de cultura de seguros na populacdo, a percepcdo de que 0s produtos sdo caros
ou desnecessarios, e a resisténcia dos consumidores a contratar servi¢cos que ndo sdo tangiveis. Este
estudo teve como objetivo identificar os fatores que dificultam a contratagdo de seguros no pais e
compreender os desafios enfrentados por seguradoras e corretores ao promover esses produtos. Para
isso, foi utilizada uma abordagem qualitativa, com carater descritivo e exploratério. Um roteiro de
entrevistas foi aplicado a profissionais da area de seguros, sendo eles securitarios e corretores de seguros,
permitindo uma analise mais aprofundada da situagdo. Os resultados mostram que, além das barreiras
culturais e financeiras, ha desafios relacionados & comunicacgdo dos beneficios dos seguros e a criagdo
de confianca no consumidor. Esses aspectos dificultam a adesé&o e exigem estratégias mais eficazes para
aumentar a conscientizacdo sobre a importancia desse tipo de servigo. Conclui-se que é fundamental
investir em educacdo sobre seguros, melhorar a comunicagdo entre seguradoras e clientes, e buscar
solucbes que tornem os produtos mais acessiveis e atrativos ao publico brasileiro. Dessa forma, sera
possivel superar as barreiras existentes e promover o crescimento do setor no pais.
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ABSTRACT

In Brazil, the insurance sector faces major challenges in increasing sales. Among the main obstacles are
the lack of insurance culture among the population, the perception that products are expensive or
unnecessary, and consumers' resistance to contracting services that are not tangible. This study aimed
to identify the factors that make it difficult to take out insurance in the country and understand the
challenges faced by insurers and brokers when promoting these products. For this, a qualitative approach
was used, with a descriptive and exploratory character. An interview guide was applied to insurance
professionals, including insurance agents and insurance brokers, allowing a more in-depth analysis of
the situation. The results show that, in addition to cultural and financial barriers, there are challenges
related to communicating the benefits of insurance and creating consumer trust. These aspects make
adherence difficult and deactivate more effective strategies to increase awareness about the importance
of this type of service. It is concluded that it is essential to invest in education about insurance, improve
communication between security guards and customers, and seek solutions that make products more
accessible and attractive to the Brazilian public. In this way, it will be possible to overcome existing
barriers and promote the growth of the sector in the country.

KEYWORDS: Insurance, People, Sales, Benefits and Security.
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1. INTRODUCAO

A contratacdo de seguros desempenha um papel crucial na gestdo de riscos para
individuos e empresas, protegendo financeiramente contra imprevistos que podem
comprometer seu bem estar e estabilidade econémica. No caso das pessoas fisicas, seguros de
vida, saude e automovel, por exemplo, oferecem uma rede de protecdo em situacdes de
acidentes, doencas ou perdas materiais. Para pessoas juridicas, o seguro patrimonial, de
responsabilidade civil e o seguro empresarial sdo fundamentais, assegurando a continuidade
das operac0es e a protecdo dos ativos em casos de danos a propriedade, responsabilidade legal
e outras eventualidades, reforcando a importancia da seguranca e da previsibilidade financeira
em todos os ambitos.

No entanto, no Brasil, o setor de seguros enfrenta diversas dificuldades na hora de
realizar vendas. Essas dificuldades podem ser atribuidas a diferentes fatores, como a falta de
cultura de seguros no pais, a percepc¢ao de que seguros sdo produtos desnecessarios ou caros, a
resisténcia do consumidor em adquirir um servigo intangivel, entre outros.

A falta de cultura de seguros no Brasil € um dos principais fatores que dificultam a
venda desses produtos. Muitos consumidores ndo entendem a importancia e os beneficios de
possuir um seguro e, consequentemente, nao valorizam esses servigos. A falta de informacéo e
educacdao financeira também contribuem para essa dificuldade, pois muitas pessoas nao
compreendem 0s riscos envolvidos em ndo possuir um seguro adequado.

Desta forma, o objetivo deste trabalho é analisar os principais fatores que dificultam a
contratacdo de seguros no Brasil, e como objetivos especificos tem-se: identificar os desafios
enfrentados tanto por seguradoras quanto por corretores ao tentarem promover a adesao a esse
tipo de produto.

A relevancia deste trabalho consiste em investigar as razdes pelas quais muitas pessoas
optam por ndo adquirir seguro de vida, através da andlise de entrevistas e dados coletados em
estudos anteriores sobre o tema. Além disso, o estudo permitird compreender a perspectiva das
seguradoras e dos corretores em relacdo a atual situacdo do mercado de seguros no Brasil.

A metodologia usada neste trabalho tem uma abordagem qualitativa, pois refere-se a
um estudo descritivo e exploratério com analise dos dados. O trabalho também é de cunho
bibliografico, realizada através de pesquisa em livros, artigos cientificos e sites oficiais. E
considerada como pesquisa de campo, pois sera aplicado um questionario para seguradoras e

corretoras com propésito de verificar as motivacoes e desafios na adesdo de seguros no Brasil.
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2. REFERENCIAL TEORICO

2.1 Corretores de seguros e Seguradoras

O setor de seguros no Brasil é altamente regulado, sendo a Superintendéncia de Seguros
Privados (SUSEP) o principal 6rgdo responsavel pela fiscalizagdo e regulamentagdo. De acordo com
relatérios da SUSEP (2023), a legislacdo brasileira imp&e normas rigorosas para proteger 0s
consumidores, mas essa regulamentacéo também representa uma barreira significativa para o setor. As
exigéncias burocréticas e os altos custos regulatorios tornam o processo de adesdo mais complexo e
podem desmotivar tanto as empresas quanto 0s consumidores.

Além disso, a Lei Geral de Protecéo de Dados (LGPD), implementada no Brasil em 2020, imp0s
novas obrigacbes ao setor de seguros para garantir a seguranca e a privacidade dos dados dos
consumidores. Embora a LGPD seja fundamental para a protecdo do cliente, ela exige que as
seguradoras invistam em infraestrutura e compliance, 0 que gera custos adicionais que podem ser
repassados ao consumidor final.

O relatorio da Confederacdo Nacional das Seguradoras (CNseg, 2023) destaca que a
complexidade regulatoria ndo apenas encarece os produtos de seguros, mas também limita a inovagao e
0 desenvolvimento de novos produtos que poderiam melhor atender as necessidades da populacéo.
Segundo a PwC (2022), uma regulamentacdo mais flexivel e simplificada poderia estimular o
crescimento do setor, permitindo as seguradoras oferecerem produtos mais acessiveis e variados,
ampliando o alcance e a penetragdo do mercado.

As seguradoras e corretoras tém demonstrado interesse em aumentar as vendas de
seguros de vida, reconhecendo as diversas vantagens e beneficios desse setor. No entanto, 0s
dados da industria indicam que os planos e projetos voltados para esse objetivo frequentemente
ndo se concretizam ou ndo alcangam resultados significativos (Rodrigues, 2019).

Embora o mercado de seguros tenha apresentado crescimento em alguns segmentos,
como o de automoveis, outros setores, especialmente o de seguros de Vida, ainda enfrentam
baixa penetracdo e uma demanda limitada. Estudos, como os de Kotler (2012), indicam que
fatores culturais, como a falta de uma “cultura de seguro” entre os brasileiros, e barreiras
econdmicas, incluindo o custo percebido dos produtos, contribuem para essa dificuldade de
expansao. Além disso, questdes de confianca e a falta de informacao sobre os beneficios dos
seguros contribuem para uma resisténcia por parte dos consumidores, que muitas vezes nao
percebem o valor agregado desse servico.

Relatdrios de consultorias internacionais, como os da PwC e McKinsey & Company,
apontam que o mercado de seguros pode crescer exponencialmente se as barreiras culturais e
burocraticas forem reduzidas (PwC, 2022; McKinsey, 2022). Além disso, uma pesquisa do
Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE) destaca que, devido a instabilidade
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econémica enfrentada por grande parte da populacdo, a busca por solucdes de seguranca
financeira, como os seguros, poderia ser maior se houvesse uma percepc¢ao mais clara sobre seu
valor e funcédo na protecéo financeira (IBGE, 2023).

E essencial considerar que o comportamento do consumidor também influencia
significativamente a resisténcia ao mercado de seguros. Estudos de economia comportamental,
como os de Dan Ariely e Richard Thaler, mostram que fatores emocionais e comportamentais
pesam na decisdo de compra de produtos de seguro, levando a uma resisténcia cultural que
precisa ser trabalhada com campanhas de conscientizacdo e estratégias de marketing mais
direcionadas (Ariely, 2010; Thaler, 2015).

2.2 Economia comportamental e educagéo financeira

A economia comportamental explora os fatores psicolégicos e emocionais que
influenciam a tomada de decis@es financeiras dos individuos. De acordo com Thaler e Sunstein
(2009), a tomada de decisdo ndo é puramente racional e é frequentemente influenciada por
"nudges” (ou "empurres") que guiam o comportamento dos consumidores. Isso é
particularmente relevante para o mercado de seguros, pois, embora os seguros oferecam
seguranca financeira, muitos consumidores resistem a sua compra devido a percepcdes
emocionais e culturais, como a crenca de que sdo desnecessarios ou a esperanca de que "nada
de ruim vai acontecer" (Ariely, 2010).

Kahneman (2012) complementa essa teoria, discutindo o conceito de "averséo ao risco",
segundo o qual as pessoas tendem a evitar decisdes financeiras que parecem complexas ou
distantes de uma necessidade imediata. Aplicado ao mercado de seguros no Brasil, esse
conceito ajuda a entender por que grande parte da populagdo ainda prefere evitar o seguro:
muitas vezes, o custo emocional parece superar o beneficio futuro.

A educacdo financeira é outro componente fundamental para entender o consumo de
seguros no Brasil. Segundo relatorios da Associacdo Brasileira de Educadores Financeiros
(ABEFIN), a falta de conhecimento sobre finangas pessoais € uma das razfes principais que
impedem os brasileiros de adquirir produtos de seguro. A pesquisa da Serasa Experian (2022)
reforca essa visdo, mostrando que uma parcela significativa da populacdo brasileira ainda
possui baixo nivel de conhecimento financeiro, o que leva a inseguranga na tomada de decisfes
financeiras e, consequentemente, a baixa adesdo a produtos de seguro.

Além disso, dados do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE) revelam que
a falta de educacéo financeira esta correlacionada com menores niveis de renda e escolaridade,

segmentos que representam uma grande oportunidade de expanséo para o setor de seguros. Com
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uma base solida de conhecimentos financeiros, 0os consumidores estariam mais aptos a avaliar
0s beneficios e os riscos dos produtos de seguro, resultando em uma maior aceitacdo desses
Servigos.

2.3 Dificuldades, Desafios e obstaculos no setor vendas de seguros

O mercado de seguros desempenha um papel fundamental na economia brasileira,
promovendo seguranca financeira para pessoas fisicas e juridicas e contribuindo para a
estabilidade econdmica do pais. Segundo dados da Confederagdo Nacional das Seguradoras
(CNseg), o setor de seguros no Brasil tem enfrentado crescimento consistente, porém ainda
distante de seu potencial de penetracao, especialmente entre a populacdo de média e baixa renda
(CNseg, 2023).

Entre os principais desafios observados estd a educagdo financeira insuficiente da
populacdo brasileira, como apontado pela Associacdo Brasileira de Educadores Financeiros
(ABEFIN). Estudos da ABEFIN mostram que a baixa compreenséo sobre produtos financeiros
e 0s beneficios de seguros é um dos fatores que inibem o consumo desses produtos (ABEFIN,
2022). Esse ponto € reforcado pela Superintendéncia de Seguros Privados (SUSEP), que destaca
gue a adesdo ao mercado de seguros ainda estd concentrada nas classes sociais mais altas,
indicando uma lacuna significativa de educacdo e conscientizacdo na base da populagédo
(SUSEP, 2023).

Outro desafio crucial para o setor é o impacto das regulamentacdes complexas e
burocraticas que afetam o processo de comercializacdo de seguros. A SUSEP, responsavel pela
supervisdo do mercado, implementa normas rigorosas que visam a prote¢do do consumidor,
mas que, a0 mesmo tempo, geram custos elevados para as empresas do setor e limitam a
agilidade no desenvolvimento de novos produtos (SUSEP, 2023). Além disso, a Lei Geral de
Protecdo de Dados (LGPD), apesar de necessaria para a seguranca dos consumidores,
representa um desafio adicional, pois exige que as seguradoras invistam em adaptagdes

tecnoldgicas e compliance para proteger dados sensiveis de seus clientes (LGPD, 2020).

3. ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Este trabalho tem como objetivo analisar os principais fatores que dificultam a
contratacdo de seguros no Brasil, bem como e com objetivos especificos tem-se: identificar 0s
desafios enfrentados tanto por seguradoras, quanto por corretores ao tentarem promover a

adesdo a esse tipo de produto. Para tanto, foi realizada entrevista com 6 profissionais de



Fatec

Braganga Paulista >
Jornalista Omair Fagundes Centro GOVERNP DO ESTADO

de Oliveira Paula Souza DE SAO PAULO

seguradoras (securitarios), superintendéncia executiva na area de seguros, gerente de banco e

corretores de seguros, conforme quadro 1:

Quadro 1: Dados das respondentes

Respondente Idade Estado Cargo/profissao
A 56 Parana Proprietario da Corretora
B 52 Sao Paulo Sécio de Corretora
C 50 Séo Paulo Corretora de Seguros
D 38 Sao Paulo Gerente Comercial
E 56 Sé&o Paulo Superintendéncia Executiva
F 42 Séo Paulo Gerente geral de agéncia

Fonte: Dados da pesquisa (2024)

Foi elaborado um questionario contendo 10 perguntas abertas abordando os fatores que
dificultam a contratagdo de seguros no Brasil e 0s desafios enfrentados tanto por seguradoras
quanto por corretores ao tentarem promover a adesdo a esse tipo de produto.

Entre seis entrevistados, dois sao proprietarios de corretora, um de Sdo Paulo e um do
Parana. Uma é corretora em S&do Paulo, uma é gerente comercial de uma seguradora em Sao
Paulo, um é gerente geral de agéncia bancaria em Atibaia e um trabalha em uma seguradora, na
superintendéncia executiva.

Quando perguntados sobre a percepcdo que tém do entendimento dos consumidores
brasileiros sobre os beneficios dos seguros, as respostas indicam que o conhecimento € limitado.
Muitos ndo compreendem os beneficios que os seguros oferecem, considerando-0s apenas uma

despesa, em vez de um investimento, conforme segue abaixo:

Baixo. (Respondente A)

Ainda engatinhamos comparado com a América do Norte.
(Respondente B)

Muito baixo, pois ndo tem uma divulgacdo ampla para mudar o habito
de consumir seguros. (Respondente C)

Entendo que o consumidor brasileiro ainda tem dificuldades em
entender os beneficios que o seguro traz a eles, principalmente sobre
seguros mais complexos. (Respondente D)
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O consumidor brasileiro, em geral, ainda tem um entendimento
limitado sobre os beneficios dos seguros. Muitos associam o seguro a
uma despesa e ndo a um investimento em protecéo e tranquilidade. A
conscientizagao esté crescendo, mas h4 espaco para educacao sobre o
valor de prevenir perdas e diminuir riscos financeiros. (Respondente
E)

O consumidor brasileiro, em geral, tem um entendimento limitado
sobre os beneficios dos seguros. A percep¢ao de que seguro é apenas
um "gasto" em vez de um investimento preventivo ainda prevalece. Essa
lacuna é agravada pela comunicagdo complexa das seguradoras e pela
falta de iniciativas educativas. (Respondente F)

Sobre os principais motivos que levam o consumidor brasileiro a ndo considerar o
seguro como algo essencial, percebe-se que os fatores, falta de informacdo e a falta de
prioridade prevalecem nas falas dos entrevistados. No entanto, também existe a questdo do

custo que estes produtos oferecem.

Mentalidade brasileira (Respondente B)

Falta de Informacéo sobre os reais beneficios do seguro e o alto custo
dos produtos existentes. (Respondente C)

Entre os principais motivos estdo a falta de prioridade financeira
devido a instabilidade econdmica, a cultura de reagir apenas diante de
crises e emergéncias, e o desconhecimento sobre como o seguro pode
trazer tranquilidade e protecao. Além disso, muitos associam 0 seguro
a bens de luxo, o que limita sua adesdo. (Respondente F)

Custo, falta de informagéo, percep¢éo de quem produto importante
para sua vida. (Respondente D)

Falta de Informacéo sobre os reais beneficios do seguro e o alto custo
dos produtos existentes. (Respondente A)

A baixa percepcéo de risco, onde muitos acreditam que eventos como
acidentes, roubos ou doencas sdo improvaveis de acontecer com eles.
Outras prioridades financeiras, quando tratamos de um orgamento
apertado, trata o seguro como um item néo essencial. A desinformacéo,
onde o consumidor muitas vezes desconhece o custo — beneficio do
seguro, ou nao entende como ele funciona e podemos citar também a
cultura da informalidade, onde existe a preferéncia por solucdes
caseiras, ou ajuda de terceiros em caso de imprevistos, em vez de
contratar um seguro. (Respondente E)
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Quando questionados sobre de que maneira eles acreditam que o custo dos seguros
impactam na decisdo de compra dos consumidores no Brasil, a grande maioria afirma que o

custo é um fator decisivo para compra desses produtos.

Muito, pois as principais coberturas com grande apelo comercial
tiveram grande aumento nos Gltimos tempos.(Respondente A)

Infelizmente acham caro.(Respondente B)

O custo é um fator decisivo para a maioria dos consumidores.
Precos mais altos podem levar a desisténcia da
contratacéo.(Respondente C)

No auto muitos compram sob consulta prévia do valor do seguro
e outros nem fazem orcamento achando que o custo sera muito
alto.(Respondente D)

O custo é um fator decisivo. Em um pais onde a renda média é
limitada, muitos consumidores ndo veem 0 Seguro como uma
prioridade. Quando o preco ndo é claramente relacionado ao
valor e aos beneficios oferecidos, ha resisténcia em contratar.
Seguros mais acessiveis ou planos personalizados poderiam
aumentar a adeséo.(Respondente E)

O custo dos seguros frequentemente é percebido como alto em
relacdo a renda média do brasileiro. Isso cria uma barreira
significativa, especialmente para familias que precisam escolher
entre o0 seguro e despesas essenciais. A falta de alternativas
flexiveis e precos adaptados as realidades locais contribui para
essa percepcao negativa.(Respondente F)

Quanto & acessibilidade dos seguros em relagdo a renda média dos brasileiros e a
possibilidade de ajustes para torna-los mais acessiveis, muitos apontaram a criacdo de

microsseguros como uma solugéo. Esses produtos oferecem coberturas mais simples e valores

mais baixos, tornando-0s mais acessiveis a populacéo.
Maiores opcdes de coberturas e maior divulgacdo de seus
beneficios. (Respondente A)

Deveriam focar mais em micro seguros para atingir classe D e
E.(Respondente B)
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Acessibilidade é um desafio. Seguros mais simples e baratos
poderiam aumentar a ades&o.(Respondente C)

Para populacéo baixa e média renda ainda fica dificil dispor as
vezes de pequenos valores para o0 seguro, seria interessante um
seguro basico para esta populacgédo.(Respondente D)

A acessibilidade dos seguros ainda é restrita para grande parte
da populacdo. Para melhorar isso, as seguradoras poderiam
oferecer produtos mais segmentados para diferentes faixas de
renda, facilitar o pagamento com parcelamentos acessiveis, criar
microseguros, que atendam necessidades basicas por um custo
mais baixo e investir em parcerias com fintechs e bancos digitais
para alcangar consumidores menos tradicionais.(Respondente E)

Os seguros tradicionais sdo pouco acessiveis para grande parte
da populacdo. Para melhorar isso, as seguradoras poderiam
oferecer planos simplificados e de baixo custo, modelos de
pagamento sob demanda e parcerias com empresas de tecnologia
financeira para criar opcdes inclusivas e faceis de
contratar.(Respondente F)

Pensando em como as seguradoras poderiam simplificar a apresentacéo de seus produtos
para torna-los mais compreensiveis ao publico, a maioria citou que as seguradoras poderiam

utilizar uma linguagem menos técnica e clara para o entendimento dos clientes.

Produtos mais simples e com flexibilidade de contratacdo de
coberturas a escolha do cliente. (Respondente A)

Com condigdes gerais menos burocréticas.(Respondente B)

Sendo mais claros nas apresentagdes, utilizando de midias mais
simples para divulgagdo com as principais informagoes
disponiveis. (Respondente C)

Apresentando de uma linguagem mais clara.(Respondente D)

Usar linguagem simples e direta, eliminando jargdes técnicos,
adotar ferramentas digitais, como simuladores interativos, que
expliguem os beneficios e custos de forma pratica, utilizar
campanhas educativas para esclarecer ddvidas comuns e
oferecer consultores preparados para orientar os clientes,
especialmente em canais digitais.(Respondente E)

As seguradoras podem adotar estratégias como o uso de
linguagem clara e objetiva, criar materiais educativos interativos
e utilizar canais digitais para explicar os produtos de forma
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visual e préatica. Apostar em simulacfes e exemplos reais
ajudaria o consumidor a perceber a relevancia do seguro no seu
dia a dia.(Respondente F)

No questionamento feito sobre o que é percebido como as maiores prioridades do
consumidor brasileiro ao escolher entre contratar ou ndo um seguro, foi citado por alguns a

comparacgao custo beneficio, onde a ideia é contratar uma protecdo, com custos acessiveis.

Procura por produtos especificos e com bom preco, como Saude,
Auto e Vida. (Respondente A)

Em primeiro lugar o preco.(Respondente B)

Hoje seria valores, os valores se tornaram o maior atrativo hoje
ao cliente na hora de fechar um seguro.(Respondente C)

Seguranca que vai ter.(Respondente D)

Primeira, custo-beneficio claro, onde o consumidor quer
entender exatamente o que esta pagando e o que recebe em troca.
Outra seria a cobertura adequada, garantias que cubram as
necessidades mais imediatas (como salde, veiculo ou residéncia)
e também a facilidade de acesso, onde a contratacédo
descomplicada e um atendimento eficiente em casos de
sinistro.(Respondente E)

A principal prioridade € garantir que o seguro entregue real
protecdo a um custo acessivel. Além disso, o consumidor valoriza
a confiabilidade da empresa, a facilidade de acionar o servico
em caso de necessidade e a transparéncia sobre o que esta ou ndo
incluido no contrato.(Respondente F)

Em relagdo ao impacto da falta de educacao financeira na adesdo aos produtos de seguro
no Brasil, muitos destacaram que a principal dificuldade estd no desconhecimento das

coberturas oferecidas e dos beneficios que esses produtos podem proporcionar.
Muito, pois o0s brasileiros ndo se preparam para
imprevistos.(Respondente A)
N&o pensam no planejamento sucessorio.(Respondente B)
A Falta de educacdo financeira dificulta a compreenséo dos

seguros e a tomada de decisGes mais conscientes.(Respondente
C)
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Se tivesse uma educacdo financeira certamente a populacéo
poderia contratar e consequentemente o custo poderia ficar mais
acessivel.(Respondente D)

A falta de educacao financeira leva muitos a priorizarem gastos
de curto prazo e ignorarem a importancia de planejar o futuro.
Isso cria uma barreira, pois 0 seguro € visto como um "gasto
extra® e nd como uma ferramenta de protecédo
financeira.(Respondente E)

Na minha opinido, a auséncia de educacao financeira cria uma
visdo distorcida sobre seguros. Muitos brasileiros desconhecem
0 conceito de "gestdo de risco" e como 0s seguros podem ser
ferramentas para evitar perdas maiores no futuro. Isso leva a
escolhas financeiras reativas, em vez de proativas.(Respondente
F)

Ao serem questionados sobre como a cultura brasileira impacta a baixa adesdo aos
seguros e se hé crencas ou valores especificos que possam ser obstaculos para aumentar essa
adesdo, a maioria mencionou a falta de uma cultura de seguros, o desconhecimento sobre o

tema e a auséncia de preocupacdo em garantir o amparo a familia como fatores principais.

Acho que a influéncia é mesmo por falta de conhecimento e
produtos com melhor preco. (Respondente A)

N&o considero crenca, e sim cultura.(Respondente B)

A cultura do brasileiro valoriza o presente e a resolucdo de
problemas imediatos, o que pode dificultar a adeséo a produtos
de longo prazo como os seguros.(Respondente C)

As pessoas se preocupam muito com o0 bem enquanto estdo
pagando e quase nunca se importam em deixar uma
tranquilidade para familia em caso de morte.(Respondente D)

Podemos dizer que o otimismo exagerado, acreditar que "nada
de ruim vai acontecer comigo”, a preferéncia por resolver
problemas na hora, o brasileiro tende a buscar soluces reativas,
em vez de preventivas e a confianga em redes de apoio familiares,
muitas vezes, as pessoas confiam que amigos ou parentes
ajudardo em momentos de dificuldade, reduzindo a percepcéo de
necessidade de seguros.(Respondente E)

Entendo cultura brasileira frequentemente privilegia solugdes de
curto prazo, o que desfavorece o planejamento financeiro. Além
disso, crengas como "isso ndo vai acontecer comigo" ou “eu ndo
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vou morrer tdo cedo”, acreditar na ajuda de parentes e amigos,
reduzem o interesse por seguros formais.(Respondente F)

Ao abordar os principais desafios enfrentados pelas seguradoras no Brasil para expandir
a adesdo aos seus produtos, tanto no mercado de seguros tradicionais quanto nos mais
inovadores, muitos apontaram as fraudes e a presenca de empresas ndo regulamentadas como

obstaculos significativos para o crescimento do setor.

A concorréncia de empresas ndo regulamentadas como as de
protecdo veicular, e a falta de agilidade das seguradoras no
Brasil na solugéo imediata de problemas, causando desconfianca
dos clientes. (Respondente A)

No Brasil, a auto fraude € elevada.(Respondente B)

Conquistar a confianga do consumidor, oferecer produtos mais
personalizados e simplificar os processos.(Respondente C)

Posso enumerar da seguinte forma:

Desinformacdo do puablico: Muitos ndo entendem como
funcionam os seguros ou os beneficios que oferecem.

Precos pouco competitivos: Para a maioria, 0s seguros ainda sdo
percebidos como caros.

Burocracia e processos complexos: Documentacdo e etapas
complicadas afastam os consumidores.

Concorréncia informal: Algumas solucdes informais competem
diretamente com os seguros tradicionais.(Respondente E)

Entre os desafios estdo a necessidade de desmistificar o setor,
reduzir a complexidade burocratica, adaptar os produtos as
realidades regionais e superar a desconfian¢a historica em
instituicdes financeiras. Além disso, as seguradoras enfrentam
dificuldades para equilibrar inovagao com
acessibilidade.(Respondente F)

Quando perguntados sobre como o setor de seguros pode melhorar e adaptar seus
produtos e processos a realidade do Brasil, a maioria dos respondentes destacou a confianca
nos corretores como parceiros, a importancia da educacéo financeira e a necessidade de oferecer

produtos mais simples e com valores mais acessiveis.

Confiando e sendo mais parceiros dos Corretores,
principalmente no apoio e retorno na hora da comercializacéo e
pos-venda.(Respondente A)
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Trabalhando com educacéo financeira na base e mostrando a
importancia de ter seus bens e sua vida coberta por uma
apolice.(Respondente B)

Criando produtos mais acessiveis e competitivos com as
cooperativas , oferecer canais de atendimento mais humanos e
acessiveis e de facil acesso.(Respondente C)

Acredito que desenvolvendo produtos sob medida para diferentes
segmentos econdmicos e regionais, reduzindo a burocracia e
digitalizando os processos, criando produtos flexiveis, como
seguros temporarios ou baseados no uso (por exemplo, seguros
por km para veiculos) e investindo em educacdo financeira,
ajudando o publico a entender a importancia do seguro como
parte do planejamento financeiro.(Respondente E)

O setor pode se adaptar oferecendo seguros modulares e mais
flexiveis que atendam as necessidades especificas de diferentes
publicos. A criacdo de canais de suporte mais acessiveis, além de
campanhas educativas em larga escala, hoje sdo poucas as
campanhas, uma ou outra instituicao investe em publicidade para
aumentar a compreensdo da populacédo sobre os produtos de
seguros.(Respondente F)

4. CONCLUSAO

Este estudo investigou as principais dificuldades enfrentadas pelo mercado de seguros
no Brasil, destacando as barreiras que impedem muitos brasileiros de contratar seguros. Foi
possivel observar que esses desafios vao muito além do preco ou da regulamentacéo, eles estdo
profundamente ligados a fatores culturais e a falta de informac&o financeira. Muitos brasileiros
ainda ndo compreendem a importancia dos seguros para a sua seguranca financeira e muitas
vezes, enxergam esses produtos como caros ou desnecessarios. Esse cenario é ainda mais
complicado pela burocracia no setor, que dificulta a criacdo de produtos acessiveis e reduz o
alcance do mercado.

A falta de uma "cultura de seguro” e de educacdo financeira emerge como um dos
principais fatores que limitam a expansdo desse mercado. Muitos consumidores ainda
desconhecem as vantagens de possuir um seguro e veem esses produtos como desnecessarios
ou de alto custo, 0 que se intensifica em um contexto de instabilidade econbmica e baixa
compreensdo dos beneficios a longo prazo oferecidos pelos seguros. Esse comportamento é

reforcado por questbes emocionais, como a aversao ao risco e a dificuldade em entender os
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ganhos futuros de um servico intangivel, aspectos bem descritos pela economia
comportamental e confirmados pelos profissionais entrevistados.

Além disso, a complexidade regulatéria imposta ao setor de seguros no Brasil também
representa um desafio importante. A regulamentacdo rigorosa, ainda que necessaria para
garantir a seguranca do consumidor, eleva 0s custos operacionais das seguradoras, que, por sua
vez, acabam sendo refletidos nos precos finais dos produtos. A Lei Geral de Protegcéo de Dados
(LGPD), por exemplo, exige que as seguradoras invistam em compliance e protecdo de dados,
0 que agrega valor aos servigos, mas também aumenta os custos. Esses fatores burocraticos
tornam o processo de adesdo mais desafiador tanto para as empresas quanto para 0S
consumidores, limitando a inovacdo e a criacdo de produtos mais acessiveis e adaptados as
necessidades dos diferentes perfis de clientes.

Assim, a pesquisa destaca a necessidade urgente de investir em estratégias de educacéo
e conscientizacdo financeira, que podem ajudar a diminuir as barreiras culturais e emocionais.
Campanhas educativas, parcerias com instituicdes de ensino e eventos promocionais sdo passos
essenciais para transformar a percepcao dos consumidores e fomentar uma cultura de seguro no
Brasil. A introducdo de uma comunicacdo mais clara, direta e focada nos beneficios de cada
modalidade de seguro também pode contribuir para a desmistificacdo desses produtos,
tornando-os mais atrativos e acessiveis.

Para as seguradoras, a busca por estratégias de precificacdo mais competitivas e a
adaptacdo dos produtos para diferentes publicos e realidades financeiras também sao
fundamentais para o crescimento sustentavel do setor. Essas acOes, aliadas a um ambiente
regulatério mais flexivel e menos oneroso, tém o potencial de expandir significativamente o
mercado de seguros, promovendo maior inclusdo e seguranca financeira para a populacéo
brasileira.

Portanto, conclui-se que o desenvolvimento do setor de seguros no Brasil depende de
uma abordagem integrada, que una esforgos educacionais, adaptagédo cultural e inovagdo na
oferta de produtos. Este estudo espera contribuir para o entendimento dessas questdes e servir
de base para futuras pesquisas que possam aprofundar essas analises, auxiliando o setor de
seguros a superar seus desafios e a ampliar o acesso dos brasileiros a esse importante

mecanismo de protecéo e seguranca financeira.
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