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O desafio de ampliar a protecao no Brasil

Mudancas climaticas,
transformacao digital e
novos riscos impulsionam
o setor, que busca ampliar
a protecao de familias e
empresas e conquistar
consumidores ainda fora
do mercado de seguros

Ana Esteves, Especial
economia@jornaldocomercio.com.br

Os proximos anos devem colo-
car o mercado de seguros diante de
desafios que vao além do crescimen-
to da carteira. Mudancas climaticas,
transformacao tecnoldgica, novas
regras para os contratos, baixa pe-
netracao do seguro e a necessidade
de ampliar a protegao para familias
e empresas estao entre s principais
pontos de atencao. Ao mesmo tem-
po, o setor identifica espaco para
avancar em segmentos como vida,
previdéncia, salde, prote¢ao patri-
monial e riscos cibernéticos.

“Esse cenario abre uma janela
para 0 mercado ampliar sua relevan-
Cia na economia brasileira”, afirma o
presidente do Clube de Seguros de
Vida e Beneficios do Rio Grande do
Sul (CVG-RS), Gilberto Bittencourt.

A avaliacao sobre 2026 & po-
sitiva, apesar de um ambiente eco-
ndmico que ainda exige cautela. A
percepcao € de que a maior preocu-
pagao das familias com seguranca
financeira e planejamento de longo
prazo vem sustentando a demanda
por produtos de protecdo. Entre 0s
segmentos com maior dinamismo
estao seguros de vida, previdéncia
privada, salde suplementar e pro-
dutos voltados a protecao financeira
das pessoas fisicas. O movimento
€ associado também ao envelheci-
mento da populagdo, a diversifica-
¢ao dos investimentos e a percep¢ao
crescente dos riscos relacionados a
sailde, renda e patrimdnio.

No Rio Grande do Sul, os even-
tos climaticos extremos deram uma
dimensao concreta a uma transfor-
magao que ja vinha sendo observada
pelo setor. Para 0 executivo, catastro-
fes naturais deixaram de ser tratadas
cOmo ocorréncias excepcionais e
passaram a integrar o planejamento
de empresas, governos e familias.

“As seguradoras vém amplian-
do investimentos em tecnologia,
modelos de avaliacao de risco e
utilizacao de dados climaticos,
além de revisar produtos e cober-
turas. O movimento envolve tam-
bém uma aproximagao maior com
resseguradores, 0rgaos pablicos e
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Setor identifica espaco para avangar em segmentos como vida, previdéncia, saude, protecdo patrimonial e riscos cibernéticos

especialistas em clima”, afirma.
Nesse contexto, 0 seguro ga-
nha uma funcao que ultrapassa a
indenizacao ap6s um evento, pois a
atividade passa a integrar uma es-
tratégia de adaptagao econdmica,
ao contribuir para a recuperacao de
empresas, propriedades e familias
atingidas por desastres. A capa-
cidade de reconstrucao apés uma

catastrofe passa, portanto, a ser
também uma questao de resiliéncia
econdmica.

A transformacao digital & outro
eixo de mudanca. Inteligéncia artifi-
cial, automacao, analise de dados
e plataformas digitais ja estao alte-
rando etapas que vao da contrata-
cao a regulacao de sinistros. Além
de reduzir custos e aumentar a
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produtividade, as ferramentas per-
mitem desenvolver produtos mais
personalizados, de acordo com o
perfil e as necessidades dos consu-
midores.

Para o executivo, 0 avango
tecnoldgico também pode ajudar a
enfrentar uma das principais bar-
reiras a expansao do mercado: a
percepcao de que 0 seguro é caro,
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Bittencourt destaca que as seguradoras vém ampliando investimentos em tecnologia
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complexo ou distante da realidade
de parte da populacao.

“Nesse processo, 0 papel do
corretor tende a mudar, mas nao ne-
cessariamente a perder relevancia.
Atividades repetitivas podem ser
automatizadas, liberando tempo
para que o profissional se concentre
na orientacao, no relacionamento e
na identificacao dos riscos de cada
cliente”.

Apesar da evolugao do merca-
do, o Brasil ainda apresenta espago
significativo para ampliar a cober-
tura securitaria. Para Bittencourt,
a baixa compreensao sobre a fun-
¢ao do seguro continua sendo um
obstaculo estrutural, pois muitas
pessoas ainda associam o produto
a uma despesa, e nao a uma ferra-
menta de prote¢ao financeira. A res-
posta, segundo o0 executivo, passa
por educacao financeira e securi-
taria, comunicagao mais simples e
produtos acessiveis.

“Microsseguros, seguros por
demanda e solugdes personalizadas
aparecem como alternativas para al-
cancar consumidores que permane-
cem fora do mercado”. Entre as fron-
teiras de expansao estao ainda o0s
seguros relacionados aos riscos cli-
maticos e cibernéticos. A digitaliza-
¢ao da economia amplia a exposicao
de empresas, profissionais e pes-
soas fisicas a fraudes, vazamentos
de dados e ataques virtuais, criando
novas demandas por protecao.



