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O mercado de seguros na América Latina atravessa um periodo de transformacao acelerada,
consolidando-se como uma das regides de maior crescimento e rentabilidade global. No entanto, as
estratégias para destravar esse potencial variam drasticamente entre as nagdes. Com base no
relatdério Global Insurance Report 2025 da McKinsey, este artigo analisa a configuracao Unica
dos canais de distribuicdo no Brasil. Através da observacdo do grafico"Prémios brutos emitidos
por tipo de seguro e canal de distribuicao" (imagem), exploramos como o comportamento do
consumidor brasileiro e as taticas de prospeccao bancaria criam um cenario distinto em relagao a
vizinhos como Chile e México.

Prémios brutos emitidos por tipo de seguro e canal de distribuicao, B Bancassurance e afinidade
% de prémios brutos emitidos M Corretores e agentes!

B vendas diretas?
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Vida Mao vida Mao vida MNio vida
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Os dados revelam ser um paradoxo estrutural no setor de seguros no Brasil. De um lado, o pais
acompanha o ritmo de crescimento acelerado da América Latina, consolidando-se como um
mercado de alta rentabilidade para as seguradoras globais. Contudo, essa expansao financeira nao
foi acompanhada por uma evolucao na forma como os produtos chegam ao cliente: os canais de
distribuicao permanecem praticamente estagnados desde 2015. Enquanto vizinhos como o Chile e
0 México demonstram maior dinamismo e diversificacdo, o cenario brasileiro mantém uma
dependéncia rigida de modelos tradicionais, sinalizando que a inovacao tecnolégica ainda nao foi
capaz de romper totalmente as barreiras comportamentais e a baixa consciéncia financeira do
consumidor local

Analisamos estas caracteristicas sob trés perspectivas:

1. A Psicologia do Consumo: O Protagonismo do Consumidor Ativo

No segmento de seguros Nao Vida, o cenario brasileiro inverte a légica da prospeccao bancaria.
Aqui, o consumidor é o motor da demanda. Por entender a utilidade direta de proteger um

patrimoénio fisico, o brasileiro desenvolveu o habito da busca ativa: ele pesquisa, solicita cotacdes
e, principalmente, compara.

Caracteristica |Comportamento do Consumidor |

Percepcao de Valor |Alta e imediata (protecdo do bem tangivel). |
| Il |
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Caracteristica Comportamento do Consumidor |

Acao do Cliente Fusca cotacbes em miultiplos canais antes de
echar.

Critério de Decisao Equilibrio entre custo, confianca e suporte no
pds-venda.

E nesse contexto que o corretor de seguros consolida sua dominancia de 80-85% do mercado.
Para o brasileiro, se o custo no canal bancario for elevado ou o atendimento parecer impessoal, a
migracao para o corretor é instantanea. O corretor deixa de ser apenas um vendedor para se tornar
um consultor técnico que valida a escolha do cliente e oferece a seguranca de um suporte humano
em caso de sinistro.

2. A forca da atuacao consultiva no Bancassurance

No segmento de Vida, a dinamica de distribuicdo é invertida: a protecdo é movida por
uma atuacao consultiva e proativa das instituicbes financeiras. Como a jornada de
amadurecimento da educagdo financeira no pais ainda estéd em curso, o Seguro de Vida muitas
vezes ndo é um item de busca espontanea. Nesse cenario, 0 modelo de Bancassurance prospera
ao integrar a oferta de protecao ao ecossistema bancdrio e ao relacionamento ja existente entre
cliente e gerente.

Segmento |Motor de Venda Papel do Canal |

Nao Vida Busca Ativa (Consumidor) Consultoria Técnica e Preco
(Corretor)

Vida Oferta Consultiva (Instituicdo) ||[Conveniéncia e Relacionamento
(Banco)

Essa conveniéncia estratégica permite que os bancos facilitem o acesso a coberturas que, de outra
forma, poderiam ser negligenciadas pelo publico, explicando a lideranca do canal com 75-80% de
participacao. Enquanto isso, o canal de corretores mantém sua relevancia técnica em estruturas
mais complexas, como os seguros de vida em grupo e apdlices corporativas estruturadas.

3. Tecnologia e IA como Facilitadores de Confianca e Entendimento

A tecnologia no setor de seguros brasileiro nao deve ser vista apenas como um canal de vendas,
mas como uma ponte para superar as barreiras culturais e o gap de educacao financeira.
A Inteligéncia Artificial Generativa surge como uma peca-chave em duas frentes
complementares:

e Hiper-personalizacao e Prospeccao: Para o canal bancario, a IA permite analisar
grandes volumes de dados para identificar o momento ideal na vida do cliente para
consumo de produtos de protecao financeira no ramo VIDA (como o nascimento de um filho
ou a compra de um imdvel), tornando a oferta de Seguro de Vida muito mais relevante e
menos intrusiva.

* Simplificacdao e Independéncia: Para o consumidor, a IA atua como uma "tradutora" do
juridigués. Ao transformar cldusulas complexas em linguagem simples e amigéavel, as
interfaces digitais reduzem o medo de contratar o produto errado de forma independente,
incentivando a busca ativa também nos meios digitais. Embora a expectativa é que esta
simplificacdo migre também para o contrato.

O objetivo final é viabilizar um atendimento omnicanel universal, onde o cliente possa transitar
entre o suporte de um chatbot inteligente e a consultoria de um especialista humano sem perder o
contexto de sua jornada.

O Futuro é a simbiose humano-digital

415



Legismap Roncarati
O futuro do seguro no Brasil, entre a gestdo de riscos e o desafio da consciéncia financeira

O futuro do mercado de seguros no Brasil ndo reside na substituicdo do fator humano pela
tecnologia, mas na simbiose entre ambos. Enquanto a Inteligéncia Artificial assume o papel de
processar dados e simplificar a linguagem técnica, o corretor e o gerente de conta sao elevados ao
papel de educadores financeiros.

Essa parceria é o que permitird que o setor finalmente rompa o paradoxo da estagnacao dos canais
de distribuicao. Ao utilizar ferramentas digitais para oferecer o produto certo na hora certa — e com
uma explicacdao clara — transformando o seguro em uma solucao de protecao desejada pelo
cliente. No fim do dia, a tecnologia cuida da eficiéncia e da escala, enquanto o humano garante a
empatia e a confianca necessérias para proteger o que é mais importante: a vida e o patriménio
das pessoas.

(*) Raquel Marimon é Atudria com forte experiéncia em salde suplementar e nos ultimos anos
segue mais dedicada a governanca de instituicbes. Membro da diretoria do Instituto Brasileiro de
Atudria - IBA desde 2019, tendo sido presidente nos anos 2023 e 2024 e atual diretora de Relacoes
Institucionais. E representante do Brasil no International Actuarial Association - IAA, Chair do Health
Forum do IAA

Fonte: Karem Soares, em 24.04.2026
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