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1) Desafios econômicos 
do setor de seguros 

(Brasil e Mundo)  



10 desafios mundiais na área de 

seguros 

• 1) Crise da dívida européia, já que, nos seus ativos, as 
seguradoras têm títulos de vários países. 

• 2) Recessão em muitas economias, o que prejudica a 
demanda por seguros. 

• 3) Baixa taxa de juros, levando necessariamente as 
seguradoras a um ajuste operacional nas suas carteiras. 

• 4) Mudanças no modelo regulatório, com o aumento 
das exigências para as seguradoras operarem. (hoje, as 
seguradoras ressaltam a diferença com relação a 
bancos). 

• 5) Preocupação com inflação, pelo menos no médio 
prazo. 



10 desafios mundiais na área de 

seguros 

• 6) Mudanças tecnológicas (ver a seguir). 

• 7) Aumento na longevidade (ver a seguir). 

• 8. Desafios da distribuição (ver a seguir). 

• 9) Mudanças Climáticas. “Agora, a tempestade 

do século acontece a cada 3 anos”. 

• 10) Investimentos em países emergentes 

(Estamos preparados?). 



Mudança Tecnológica 
(ESP, 9/7/2013) 



Estudo sobre carro sem motorista! 

 



Algumas Conclusões 

• Em 2025, esse veículo já será uma realidade, com conseqüências 
profundas, em diversos setores. Por exemplo: 

• Diminuição do custo dos veículos, das oficinas e de vítimas de 
acidentes de trânsito. 

• Com os computadores controlando a velocidade e o espaçamento, 
isso levaria a uma condução mais eficiente, com menor 
congestionamento nas estradas. 

• Um novo público de consumidores (jovens, cegos, etc).  

• Aumento no compartilhamento de veículos. Os carros poderiam 
ser convocados conforme a necessidade, e as pessoas pagariam 
por serviços de mobilidade, em vez de possuir um  veículo, com a 
redução da necessidade de estacionamentos. 

• Esse modelo afetariam também a necessidade de outros meios 
públicos de transporte (como trens, metrôs, etc). 

• O carro sem motorista exigiria segurança contra hackers e 
levantaria preocupações de privacidade em muitos consumidores. 



Os automóveis automatizados 

levariam a uma mudança na forma de 

como os motoristas são segurados, 

diminuindo bastante esse mercado!! 



Efeitos em Seguros (JCS, set/2012) 

 



Aumento da Longevidade 

• Conclusões baseadas no estudo do 

FMI, denominado “The financial 

impact of longevity risk”. 

• Ver… 

• http://www.imf.org/external/pub

s/ft/gfsr/2012/01/pdf/c4.pdf  

http://www.imf.org/external/pubs/ft/gfsr/2012/01/pdf/c4.pdf
http://www.imf.org/external/pubs/ft/gfsr/2012/01/pdf/c4.pdf


 



Alguns Comentários: 

• Efeito nos próximos 40 anos. “Um meteoro se 
aproxima”.... 

• Por exemplo, na Alemanha, a relação dívida 
pública/PIB (em 2010) passaria, somente por 
esse aumento de longevidade, de 84% para 
quase 150%. 

• O estudo conclui que, em média, nos países 
desenvolvidos, o incremento de dívida será de 
50% do PIB; nos países em desenvolvimento, 
de 25%. 



Desafios da Distribuição 

• Alguns Fatos: 

• 1) Estima-se que 40% das apólices de seguros 
estão sendo vendidas por sites no Reino Unido. 

• 2) Conseqüências do Processo: 

– No Reino Unido, os corretores de seguros perderam 
mercado em função dessa estratégia. Nessa situação, a 
percepção de valor do corretor de seguros ficou 
extremamente prejudicada. 

– Do mesmo modo, as seguradoras, pela guerra de 
preços, também perderam rentabilidade, com queda de 
resultado operacional, aumento das fraudes, além de 
dificultar a possibilidade de vendas no “cross-selling”.  



A venda de seguros é só preço? 
 

• Lembramos que os produtos de seguros não 
são “commodities”, tendo muitas 
características e peculiaridades. 

• O risco é a comparação centralizar a compra 
de um seguro como sendo somente uma 
comparação de preços, sem levar em conta 
outros fatores, como velocidade de liquidação, 
solvência, atendimento pós-venda, etc. 

• Essa situação pode levar a uma má escolha do 
segurado, situação que só será descoberta 
quando da liquidação do sinistro. 



Qual modelo de distribuição usar? 

 



Conclusão Principal do Estudo 

• Qual modelo de distribuição usar?  

• A proposta é de um modelo híbrido. 

• Segundo o estudo, a venda direta não 

irá substituir canais tradicionais, mas 

surgir como complemento (sobretudo 

para determinados tipos de produto), 

na busca de um mercado mais 

eficiente. 



As vantagens da venda por contato 
pessoal (artigo do “The Economist”) 

 



Conclusão Principal do Artigo 

• As vendas on line cresceram, mas não 

se pode desprezar as vendas pessoais. 

• As vendas pessoais ainda são bem 

lucrativas, possibilitando a oferta de 

outros produtos. 

• O contato direto com o cliente ainda 

tem muitas vantagens! 



Um exercício estratégico para o 

setor de seguros!! 

Desses 10 fatores mundiais, quais 

são os mais válidos para o Brasil? 



Pesquisa da publicação Latin American 
Insurance Review (julho/2013) 



2) Princípios sobre 
Modelos de Expectativas 



A) Indicadores Antecedentes 

• O princípio do sistema de indicadores antecedentes é 
o fato de que algumas variáveis têm a propriedade de 
resumir informações capazes de sinalizar com 
antecedência de vários meses o início de uma recessão 
ou de uma recuperação econômica, tanto para a 
atividade agregada como para a de setores específicos.  

• Através de testes estatísticos, é possível identificar um 
conjunto de variáveis – denominadas variáveis-
insumo – que antecipam as flutuações da variável-
referência, com significância estatística. 

• Exemplo sempre citado: Venda de papelão e 
Indústria. 



Composição do indicador antecedente composto 
- Crescimento do faturamento real do prêmio 

total, exclusive Saúde (Fonte: Silcon 
Consultoria) 

Classe de variáveis-
insumo 

No. 
variáveis-

insumo 

Avanço médio, 
em meses 

Emprego, Renda 3 7 

Mercado financeiro 1 7 

Consumo 1 10 

Produção 2 13 

Total 7 8 



B) Índices de Confiança 

• Outra abordagem possível na realização de 

previsões é o desenvolvimento dos índices de 

confiança.  

• Aqui, nos concentraremos em estudar a 

medição de expectativas de setores 

empresariais. 

• De forma objetiva, podemos fazer duas 

perguntas sobre esse tipo de estudo: quem faz 

ou patrocina e como funciona. 



Quem faz ou patrocina? 

• Em geral, três tipos de instituição: 

– Entidades representativas de classe 

(SEBRAE, CNC, CNI); 

– Instituições de Ensino e Pesquisa (Índice 

FECAP de Comércio Varejista, FGV) 

– Empresas de Consultoria (McKinsey 

com a sua pesquisa mundial de 

executivos, etc).  



Como funciona? 
• Todo mês, são enviadas perguntas muito simples, de múltipla 

escolha e qualitativas para cada companhia. 

• A quantidade média de perguntas para a determinação do 
indicador varia de 3 a 9 por mês. 

• Essas perguntas podem versar sobre assuntos ligados à situação 
econômica (presente ou futura). Por exemplo, sobre a 
economia como um todo, o mercado em que as empresas 
operam ou algum aspecto da sua realidade de negócios. 

• As mesmas perguntas são repetidas mensalmente e as respostas 
não são divulgadas individualmente. 

• Após cálculos estatísticos, o valor final do índice irá variar 
entre 0 a 200. O número 100 indica que a expectativa atual é 
que a situação futura permaneça a mesma. Quanto maior esse 
valor, mais otimista está o segmento com relação a esse fator.  

• Naturalmente, lembramos que esses indicadores medem 
expectativas empresariais, que podem se concretizar ou não. 



3) Exemplos de 
Indicadores de Confiança 



ICEC  (Índice de Confiança e 

Expectativas do Comércio) 

• Detecta as expectativas do empresariado do comércio. 

• Mensalmente, 6 mil empresas são entrevistadas. 

• O índice é composto de 9 questões. 
– As 3 primeiras compõem o ICAEC (Índice das Condições Atuais do 

Empresário do Comércio) avalia a evolução nos seguintes aspectos: 
economia brasileira, setor e empresa em particular. 

– As 3 perguntas seguintes geram o IEEC (Índice de Expectativas do 
Empresário do Comércio). Os temas são os mesmos do item anterior, só 
que se referindo ao futuro. 

– As últimas 3 perguntas geram o IIEC (Índice de Investimento do 
Empresário do Comércio). Aqui, há 3 perguntas sobre a contratação de 
funcionários, os investimentos e o nível de estoque. 

• Pelo volume de empresas entrevistadas, os dados das empresas 
são regionalizados, separados por tamanho e por tipo de produto 
comercializado.  



ICMPE (Índice de Confiança das 

Micro e Pequenas Empresas) 

• Detecta as expectativas das pequenas e médias empresas. 

• O Índice resulta da média de dois outros indicadores. 

• Primeiro, o Indicador de Situação Atual (ISA), considerando a atividade 
– faturamento e pessoal ocupado – no mês atual comparado ao anterior. 

• Depois, o Indicador de Situação Esperada (ISE), abordando as 
perspectivas para os três meses seguintes. 

• São quatro questões – duas sobre faturamento e duas sobre emprego – e 
três únicas respostas: se houve aumento, redução ou estabilidade. 

• O trabalho entrevista mensalmente 5.600 Micro Empreendedores 
Individuais (MEI), Microempresas (ME) e Empresas de Pequeno Porte 
(EPP), em todo o país. 

• Os dados são disponibilizados no nível Brasil, Grandes Regiões, 
Unidades da Federação, por setores (indústria, comércio, serviços e 
construção) e porte. 

• O trabalho capta o impacto da conjuntura sobre os pequenos negócios e 
as expectativas destes para os próximos 3 meses.  



Expectativas Empresariais 
Mundiais – Consultoria McKinsey 

 



4) Funcionamento do ICES 
(feito em parceria com a 

Revista Cobertura) 



Logotipo do ICES 



O ICES foi inspirado nos estudos 

anteriores (nacionais e 

internacionais). 



O que é o ICES? 

• O ICES é uma abreviação para Índice de 
Confiança e Expectativas das Seguradoras. 

• Ele consiste em um indicador mensal que mede 
a confiança das seguradoras brasileiras. 

• Todo final de mês são enviadas perguntas 
simples e repetidas, de múltipla escolha, em que 
as empresas dizem sobre o que esperam que 
aconteça nos próximos seis meses, com relação 
a algumas variáveis relevantes do setor (ao 
todo, três fatores; economia brasileira, 
faturamento e rentabilidade das seguradoras). 



O que é o ICES? (cont.) 

• São enviados questionários para todos os 

grupos seguradores existentes no país. 

• Embora todas as perguntas sejam de caráter 

institucional, as respostas das seguradoras não 

são divulgadas individualmente. 

• O ICES é divulgado em toda primeira semana 

de cada mês, tomando como referência os dados 

obtidos na pesquisa realizada na última semana 

do mês anterior. 



O que é o ICES? (cont.) 

• A partir dessas informações, e após 
cálculos estatísticos, é definido esse 
índice, cujo valor varia de 0 a 200.  

• O número 100, que divide o índice ao 
meio, sinaliza que a expectativa atual é 
que a situação permaneça a mesma no 
futuro. Por outro lado, quanto maior esse 
valor, mais otimista está o segmento; e 
vice-versa. 



5) Análise Econômica do 
ICES 



Expectativas sobre o Crescimento da 
Economia Brasileira 

Avaliação (%) Mar.13 Abr.13 Mai.13 Jun.13 Jul.13 

Muito Melhor 0 0 0 0 0 

Melhor 35 22 24 9 7 

Igual 61 67 61 48 47 

Pior 4 11 15 38 44 

Muito Pior 0 0 0 5 2 

Total 100 100 100 100 100 



Expectativas sobre a Rentabilidade 
das Seguradoras 

Avaliação (%) Mar.13 Abr.13 Mai.13 Jun.13 Jul.13 

Muito Melhor 0 0 0 0 2 

Melhor 24 25 22 18 14 

Igual 51 53 56 55 64 

Pior 25 22 22 27 20 

Muito Pior 0 0 0 0 0 

Total 100 100 100 100 100 



Expectativas sobre o Faturamento 
das Seguradoras 

Avaliação (%) Mar.13 Abr.13 Mai.13 Jun.13 Jul.13 

Muito Melhor 4 0 0 2 4 

Melhor 64 61 63 46 35 

Igual 30 33 33 43 54 

Pior 2 6 4 7 7 

Muito Pior 0 0 0 2 0 

Total 100 100 100 100 100 



Saldo na Avaliação dos Fatores 

Saldo da Avaliação dos Fatores do ICES 

(% de Avaliações Melhor e Muito Melhor menos % de 

Avaliações Pior e Muito Pior)
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Evolução do ICES  

Evolução do ICES (Índice de Confiança e Expectativas das 

Seguradoras)
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Comentários 

• Hoje, um dos maiores desafios do 

mercado de seguros no Brasil (quem 

sabe talvez o maior) é tentar fazer com 

que a piora das expectativas com a 

economia nacional não contamine de 

forma mais intensa o comportamento 

das variáveis de seu segmento específico 

(faturamento das seguradoras, por 

exemplo). 



6) Considerações Finais 



Para que serve o ICES? 

• Em termos econômicos, o ICES serviria para: 

– Permitir a comparação com a tendência de outros indicadores 

similares da economia (macroeconômicos e de setores 

específicos). 

– Torna-se uma fonte acadêmica.  

– O próprio segmento avaliado e seus setores relacionados 

(corretores, reguladores, consultorias, despachantes, etc) 

passam a compreender melhor as expectativas atuais e, assim, 

podem entender esse mercado com mais eficiência e fazer com 

mais acuidade as suas previsões. 

– Sendo um termômetro do setor de seguros, as outras entidades 

de fora do segmento (públicas e privadas) também deveriam se 

preocupar com essa evolução. 



E se o ICES não se concretizar? 

• Certo ou errado, um indicador de confiança só mostra o 
que as empresas (que são feitas de pessoas) estão 
esperando para o futuro, naquele exato momento.  

• Mas, mesmo se as empresas estiverem erradas nas suas 
previsões, a importância ainda é muito grande. 

• O indicador é um primeiro sinal. Pode ser somente 
um alerta, mas pode também se concretizar! 

• Por exemplo, pode ser uma simples dor de cabeça, que 
passa logo. 

• Mas, ainda fazendo uma analogia com a área de saúde, é 
a história daquela pessoa que está sempre deprimida. Em 
algum momento, ela pode acabar ficando seriamente 
doente. Quase como se fosse uma “somatização”... 



Obrigado!! 


