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ABSTRACT

We will address the concept of microinsurance and its development in the world. We will present
examples of its applicability in developing countries and suggestions for strengthening their integration
in developed countries. We will look at the main differences between traditional insurance and
microinsurance. We will also look at the role of government as well as the possibility of microinsurance
being used as a social tool. We will also address the means of distribution to be used and what the

potential target market for microinsurance.

We intend to approach microinsurance as a comprehensive product that can be used by most social
classes. We will conduct a population analysis and define which households would benefit most from

the application of microinsurance in Portugal.

We interviewed insurers to assess their reaction to the hypothetical applicability of microinsurance in

Portugal. We also talk to social institutions, since they are close to people with lower incomes.

We distributed a questionnaire to obtain enough information to enable us to perform statistical
treatment of the results. Note that one of our main goals is to determine willingness to pay, is the

average amount people are willing to pay for microinsurance.

After analyzing all the data, we will see if microinsurance can be applied in Portugal, and it is one of
our goals to demonstrate that microinsurance is a comprehensive product that could be useful for
households with a wide range of income. Finally, we will explain our suggestions, while also stressing

any underlying concerns.
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RESUMO

Iremos abordar o conceito de microsseguro e o seu desenvolvimento no Mundo. Apresentaremos
exemplos da sua aplicabilidade nos paises em desenvolvimento e sugestGes para fortalecer a sua
integracdo nos paises desenvolvidos. Analisaremos as principais diferengas entre o seguro tradicional
e o microsseguro. Vamos igualmente verificar qual o papel do governo, assim como a possibilidade do
microsseguro ser utilizado como uma ferramenta social. Abordaremos ainda os meios de distribuicdo

a ser utilizados, bem como qual serd o mercado-alvo potencial do microsseguro.

Importa referir que pretendemos abordar o microsseguro como um produto abrangente que podera
ser utilizado pela maioria das classes sociais. Para tal iremos efetuar uma analise da populagao e definir

quais os agregados familiares que mais beneficiariam com a aplicacdo do microsseguro em Portugal.

Entrevistamos seguradores, de modo a avaliar a sua reagdo perante a hipotética aplicabilidade do
microsseguro em Portugal. Conversamos ainda com institui¢cGes de carater social, uma vez que estdo

proximas de pessoas com rendimentos mais baixos.

Difundimos um questionario, de modo a obter informacdes suficientes, que nos permitam efetuar um
tratamento estatistico dos resultados. De salientar que um dos nossos principais objetivos é
determinar o willingness to pay, ou seja, o valor médio que as pessoas estdo dispostas pagar pelo

microsseguro.

Apds analise de todos os dados, iremos verificar se o microsseguro é possivel de ser aplicado em
Portugal, sendo um dos nossos objetivos demonstrar que o microsseguro é um produto abrangente
que podera ser util para agregados familiares com os mais variados rendimentos. Por fim iremos
explanar as nossas sugestdes, sem igualmente deixar de sublinhar eventuais preocupacdes

subjacentes.

PALAVRAS-CHAVE

Microsseguro; Portugal; Viabilidade; Abrangente; Willingness do pay.
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1. INTRODUCAO

Nalguns dos desastres naturais ocorridos, nomeadamente terramotos, inundagdes, tempestades,
entre outros, o grupo populacional mais vulnerdvel é constituido por pessoas de baixos de
rendimentos. Se associarmos ainda as doengas e acidentes, poderemos desde ja declarar que este
grupo de individuos ndo tem capacidade para fazer face as grandes perdas que advém destes

acontecimentos (Smolka et al., 2008).

A existéncia de um mercado de seguros eficiente e acessivel a todos os grupos socioecondmicos,
oferecendo cobertura e partilha de risco face a multiplas eventualidades (e.g., morte, doenca,
longevidade, danos pessoais e patrimoniais, desastres naturais), em complemento ou substituicdo de
seguros sociais financiados por contribuicdes sociais ou impostos, constitui umas principais vias pelas
quais a industria seguradora contribui para o bem-estar social num pais (Alho et al., 2012; Bravo &
Giménez, 2015; Herce & Bravo, 2015; Ayuso et al., 2017a,b, 2019; Bravo & El Mekkaoui, 2018). Os
mecanismos de seguro proporcionam solugdes eficientes para a gestdo do risco através da avaliagao
e pricing do risco, pela transferéncia e transformacao do risco para entidades especializadas na sua
gestdo e através da agregacao e reducdo do risco, com ganhos informacionais, de seguranca e de bem-
estar social, reduzindo os impactos econdmicos e sociais dos sinistros. Sem mecanismos de seguro, as
perdas teriam de ser suportadas pelo patrimdnio do sinistrado ou via solu¢gdes mutualistas puras, que
tipicamente requerem maior compromisso de capital. Através de sistemas complementares abertos,
0s seguros cobrem riscos de velhice e invalidez, complementando ou até substituindo os sistemas
publicos de seguranca social e assisténcia social, muito pressionados pelo envelhecimento da
populacdo e pela insustentabilidade.! O seguro gera ainda externalidades positivas para os demais
sectores da economia, que se refletem em termos de emprego, criagcdo de riqueza e receita fiscal e

reducdo dos niveis de pobreza.

Dado que existe uma correlagcdo entre a pobreza e a vulnerabilidade, ird igualmente existir uma ligagdo
entre o microcrédito e a vulnerabilidade. No entanto é importante referir que o microcrédito ndo é
suficiente, consequentemente poderd ser complementado pelo microsseguro. A Associagdo
Internacional de Supervisores de Seguros (lAIS) define microsseguro como “protecdo de pessoas de
baixos rendimentos contra os riscos especificos em troca de pagamentos regulares de prémios, os

guais consideram a probabilidade e custo do risco envolvido”.

1 veja-se, por exemplo, para Portugal os trabalhos de Bravo & Herce (2019), Bravo, Afonso e Guerreiro, (2013,
2014) e Bravo (2006, 2015, 2016, 2017, 2018, 2019, 2020).



Importa referir que nos 100 paises mais pobres do Mundo, menos de 80 milhdes de pessoas tém a
possibilidade de acederem a seguros (Microlnsurance Center, 2006) e o microsseguro esta presente

em 77 desses paises (Jim, Michael & Dominic, 2007).

Figura 1.: Fornecedores de microsseguros entre os 100 paises mais pobres
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Fonte: Adaptado de Roth Jim, McCord J. Michael, Liber Dominic., 2007, p. 15

Considerando que pessoas de baixos rendimentos moram em constru¢des mais vulneraveis e/ou
degradadas e, na maioria dos casos, em regides muito perigosas, estdo diariamente expostas aos riscos
e menos protegidos quanto as consequéncias que poderdo dai advir. O microsseguro podera
desempenhar um papel essencial de prote¢cdo de uma familia, nomeadamente quanto um elemento

adoece e/ou quando ocorre uma catastrofe natural (Smolka et al., 2008).

Figura 2.:Papel do microsseguro aquando a ocorréncia de um evento

Microcredit allows the family to
surpass the poverty line.

&
é,?
e
&

Poverty Line

Fonte: Smolka et al., 2008, p. 1



Segundo a Lloyd’s (2009), a maioria dos mercados que abrange pessoas com baixo rendimento no
Mundo permanece desconhecida para os Seguradores. De salientar que mais de 5 % dos individuos
gue se inserem nesta realidade tém acesso aos seguros, contudo raramente aos produtos que
precisam para fazer face as suas necessidades. Os mercados de rendimento baixo sdo vistos como uma
grande oportunidade de negdcio por parte do setor privado. De acordo com a mais recente
informacao, 6 % da populacdo mundial continuara em pobreza extrema até 2030 (World Bank Group.

2018).

Embora o microsseguro esteja normalmente associado aos paises mais pobres, nos paises
desenvolvidos apresenta um diferente potencial de negdcio. Este produto ndo possui apenas um custo
reduzido e risco especifico para paises em desenvolvimento. O microsseguro é uma forma inovadora
de vender seguros, alinhado com as expetativas do cliente, isto porque o objetivo do produto é suprir
uma necessidade especifica do cliente, onde o que se ird destacar — para além do prego reduzido —
sera a abordagem centrada no comprador o fator diferenciador da sua venda, baseada na educacdo e
incentivos ao cliente. Neste sentido, consideramos que poderia suprir lacunas, tanto nos paises

desenvolvidos, como nos subdesenvolvidos (Silvello. 2017).

Tabela 1.: Populagdo em risco de pobreza

UE28 - Unido Europeia ZE19 - Zona Euro (19

ANOS (28 Paises) Paises) PT- Portugal
2004 X X 27,5
2005 X 22,0 26,1
2006 X 22,1 25,0
2007 X 21,9 25,0
2008 X 21,7 26,0
2009 X 21,6 24,9
2010 23,8 22,0 25,3
2011 24,3 22,9 24,4
2012 24,8 23,3 25,3
2013 24,6 23,1 27,5
2014 24,4 23,5 27,5
2015 23,8 23,1 26,6
2016 23,5 23,1 25,1
2017 22,4 22,1 23,3
2018 X X 21,6

Fonte: Instituto Nacional de Estatistica. (2019)

Extrapolando o assunto para Portugal, verificamos que o tecido empresarial é composto por 99,9 % de
pequenas e médias empresas (INE. 2019). Para além do referido setor, existe o cliente individual. Neste

mercado o risco de pobreza afeta 2.2 milhGes de portugueses. De modo a sermos mais precisos e



objetivos na nossa andlise, optamos por analisar apenas o consumidor individual (vida a ndo vida).
Efetuando uma primeira andlise a populacdo portuguesa, mais concretamente a sua evolugdo,
verificamos que de momento possuimos 10.283.822. O Inquérito as Condi¢Ges de Vida e Rendimento,
realizado em 2018 sobre rendimentos do ano anterior, indica que 17,3% das pessoas estavam em risco
de pobreza em 2017, menos 1 ponto percentual (p.p.) que em 2016. A taxa de risco de pobreza

correspondia, em 2017, a proporg¢do de habitantes com rendimentos monetarios liquidos (por adulto

equivalente) inferiores a 5 610 euros anuais, ou seja, 468 euros por més (INE.2018).

Conforme podemos verificar na tabela 1, Portugal possui um indice de populagdo em risco de pobreza
ligeiramente inferior a média europeia. De salientar que existiu um aumento significativo nos anos do
ajustamento financeiro efetuado pelo FMI em Portugal — entre 2011 e 2014. Contudo desde a saida da
Troika, o risco de pobreza tem vindo a diminuir. Verificamos ainda no grafico 1, que Portugal ocupa o
10.2 lugar de um universo de 22 paises, quanto ao risco de pobreza da sua populagcdo. O pais que
apresenta um maior risco de pobreza é a Bulgdria. Por outro lado, a Republica Checa, com 12,20 %, é

o pais que possui menor risco de pobreza.

Gréfico 1.: Populagdo em risco de pobreza

Fonte: Instituto Nacional de Estatistica. (2019)

Ao analisar a evolugdo da taxa de desemprego em Portugal, de modo a tentar descortinar alguma
relagdo entre as duas varidveis. Analisando o grafico 2, verificamos que nos ultimos anos a correlagdo

entre a diminui¢cdo da taxa de desemprego e o risco de pobreza é evidente, nomeadamente nos anos
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gue antecederam e durante a intervencdo da Troika. Tendo existido um aumento da taxa de

desemprego, consequentemente o risco de pobreza agravou-se

Grafico 2.: Correlagdo entre o risco de pobreza e a taxa de desemprego

30
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== Risco de pobreza = Taxa de desemprego

Fonte: Elaboragdo prépria

Analisando a distribuicdo dos rendimentos pelos agregados familiares em Portugal (tabela 2),
identificamos que a maioria possui rendimentos entre os 5.001 e 10.000 euros, mais concretamente
30 %. Os dois escaldes seguintes perfazem cerca de 28 %. Neste sentido, consideramos que nos

referidos escaldes poderdo estar localizadas as pessoas que mais poderdo beneficiar com o

microsseguro.

Tabela 2.: Rendimentos dos agregados familiares

2015 % 2016 % 2017 %
0-5.000 793 388 15,84% 744 923 14,69% 718 643 13,87%
5.001-10.000 1544012 30,83% 1536 298 30,29% 1534136 29,61%
10.001-13.500 686 587 13,71% 713129 14,06% 750179 14,48%
13.501-19.000 666 016 13,30% 687 843 13,56% 708 246 13,67%
19.001-27.500 575497 11,49% 602 145 11,87% 632 429 12,21%
27.501-32.500 181129 3,62% 190 224 3,75% 204 196 3,94%
32.501-40.000 183937 3,67% 191 700 3,78% 202 917 3,92%
40.001-50.000 143 604 2,87% 152 614 3,01% 162 417 3,14%
50.001-100.000 198 000 3,95% 211279 4,17% 223331 4,31%
100.001-250.000 34030 0,68% 38 202 0,75% 40932 0,79%
250.000+ 2452 0,05% 2794 0,06% 3217 0,06%
Total 5008 652 100,00% 5071151 100,00% 5180643 100,00%

Fonte: Elaboragdo prépria

Embora verifiqguemos na tabela 2, o potencial de agregados familiares que poderiam usufruir com o

microsseguro, os produtos a serem comercializados, tém de estar alinhados com as suas expetativas.
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Neste sentido, é importante referir que ao longo dos anos, a oferta de microsseguro estd mais

diversificada mundialmente.

Segundo o Llyod’s (2009), o seguro de vida continua a ser o que possui uma maior adesdo. Embora
muitos critiquem a obrigatoriedade de existir um seguro de vida obrigatério, existem algumas
avaliagdes mais otimistas, dado que geralmente é um produto barato para distribuir. Em muitos paises

africanos, por exemplo, o seguro de vida que cobre os custos de funeral é muito popular.

A maioria das pesquisas demonstra que o seguro de vida é o produto mais exigido por pessoas com
rendimentos mais baixos. Os produtos de microsseguro de saude sdo limitados, contudo em alguns
paises é possivel encontram esquemas que incluam ambulatdrio, hospitalizacdo e politicas

abrangentes.

Em Portugal, e no seguimento da analise do relatério da Atividade Seguradora - Prémios de Seguro
Direto — 2018 (ASF 2018), verificamos que que os produtos mais comercializados se centram entre os
que sdo de foro obrigatdrio, mais concretamente automovel, acidentes de trabalhos e incéndios e
outros danos. Para além dos anteriormente indicados o seguro de doenca é igualmente muito

procurado em Portugal (figura 3).

Figura 3.: Produtos mais comercializados em Portugal pelos Seguradores

Mercadorias RC Geral Diversos
AéreJransponadas 2,7% 5,9%
0,1% 0,4%

Maritimo e
Transportes
0,5%

Acidentes de

Trabalho
16,6%

Doenga

Automovel 16,7%

35,6%
LAodentes (outros)
Incéndio e Outros
Danos
17,6%

Fonte: Autoridade de Supervisdo de Seguros e Fundos de Pens&es. (2018)

Assim, os grandes objetivos desta dissertacdo serdo o de determinar a viabilidade para a aplicar o
microsseguro em Portugal, assim como qual o valor que as pessoas estdo dispostas a pagar pelo
microsseguro. De salientar que pretendemos desmitificar o facto de o microsseguro ser usualmente
associado a pessoas com baixos rendimentos. Para o efeito, pretendemos alargar o conceito a todas
as classes da sociedade portuguesa. Com base no exposto, iremos recolher dados, mediante auxilio de

técnicas qualitativas (entrevistas) e quantitativas (questiondrios e métodos estatisticos).



2. MICROSSEGURO, CONCEITO E EXPERIENCIAS INTERNACIONAIS

2.1. 0 QUE E O MICROSSEGURO E O QUE O DISTINTINGUE DOS SEGUROS TRADICIONAIS

Nesta sec¢do pretendemos apresentar a definicdo de microsseguro e o que o distingue dos seguros

tradicionais.

O microsseguro oferece protecdo a pessoas com baixos rendimentos contra riscos especificos em troca
de um pagamento regular de um prémio proporcional ao custo e a probabilidade do risco envolvido.
De forma geral, esta definicdo é a mesma do seguro tradicional. No entanto o mercado alvo é distinto,
uma vez que o microsseguro, usualmente é direcionado para pessoas com menos rendimentos

(Churchill. 2009).

Embora esta definicdo seja correta, ndo é suficiente. Isto porque para uma companhia de seguros com
um departamento de microsseguro, serd necessario estabelecer limites onde comeca e termina o seu
trabalho. De salientar que as autoridades de supervisdo dos seguros, também exigem definicGes
operacionais. Neste sentido, existem quatro formas principais de tornar a definicdo de microsseguro

operacional.

1. Mercado alvo potencial: A definicdo apresentada é baseada no grupo-alvo, ou seja, refere que
0 microsseguro se destinava a individuos com baixos rendimentos. Porém, ndo orientava como
avaliar ou determinar se o grupo-alvo estava a ter as suas necessidades supridas com a
utilizacdo de microsseguro. Assim, além da definicdo ndo poder ser utilizada de forma eficaz
por seguradores ou reguladores, ndo corresponde igualmente a realidade que os seguradores

avaliem potenciais clientes, nomeadamente se sdao pobres o suficiente para o microsseguro.

2. Definicao de produto: A definicdo mais comum, parte do principio que se deve estabelecer
um limite no capital seguro ou no prémio, garantindo que o produto seja apenas utilizado por
agregados com baixos rendimentos. Porém, definir microsseguro apenas com base nestes
pressupostos, pode ser problematico, dado que podera inibir a inovagao e restringir a criagao

de novos produtos de microsseguro.

3. Definigao de provedor: Para além dos seguradores, o microsseguro podera ser disponibilizado
por outras organiza¢des, nomeadamente funerarias ou sociedades mutuas. Contudo, uma
definicdo de microsseguro que se concentre apenas em provedores, pode dificultar a sua
expansdo, uma vez que sdo necessarios varios acordos para atingir uma quota de mercado

relevante.



4. Canal de distribuicdo: Uma outra forma de definir microsseguro, estd associada com o
intermediario envolvido. Ou seja, se os produtos sdo distribuidos por instituicGes de
microsseguro, lojas ou outras instituicdes que alcancem pessoas com baixos rendimentos, sao

considerados pelos seguradores como microsseguro.

As formas de definir microsseguro apresentam vantagens e desvantagens. Neste sentido, uma
abordagem mista pode ser a mais apropriada. Assim uma definicdo operacional completa, poderia
englobar uma abordagem para ir de encontro ao mercado alvo, associada a definicdo de produto e

permissdo para o provedor e tipos de distribuicdo (Churchill, Matul, 2014).

Na tabela 4, verificamos as diferencas existentes entre um seguro tradicional e o microsseguro.
Segundo a ASF ndo existem coberturas de microsseguro diferentes de um seguro tradicional. No

entanto, é evidente a especificidade que o microsseguro possui, face ao seguro tradicional.

No entanto conceito de microsseguro deixou de possuir um espetro tdo limitado aos paises com baixos
rendimentos e possuindo uma abrangéncia mais alargada, a qual engloba os paises com mais
rendimentos. O microsseguro podera ser inclusivamente aplicado aos paises com maiores
rendimentos, isto porque estamos perante um produto que ndo poderd ser apenas encarado como
algo que possui um custo reduzido e risco especifico para paises em desenvolvimento, uma vez que o
microsseguro é uma forma inovadora de vender seguros, alinhados com as expetativas do cliente. O
objetivo do produto é suprir uma necessidade especifica do cliente, onde o que se ird destacar, para
além do prego reduzido, serd a abordagem centrada no comprador, constituindo-se como o fator
diferenciador da sua venda. Para o efeito, o mercado precisa de uma abordagem inovadora e

diferenciadora, baseada na educagdo e incentivos ao cliente (Silvello, 2007).

Tabela 3.: Carateristicas microsseguro

Dirige-se a pessoas com baixos rendimentos

Deve ser relevante para a realidade do segurado. Coberturas devem ter relagdo direta com os
riscos reais do mercado alvo

Mais inclusivo e com menos exclusdes

Documentacdo de facil acesso para a participagdo de sinistro
Condigbes Gerais e Especiais da Apolice faceis de entender

Prémios reduzidos

Capital seguro baixo

Massificacdo de produtos, de modo a compensar os prémios baixos
Flexibilidade de pagamento dos prémios

Educar o consumidor quanto a importancia de manter os seguros
Meios de distribui¢do alternativos

Fonte: Elaboragdo prépria

Microsseguro — carateristicas




Tabela 4.: Seguro tradicional e microsseguro — Principais diferengas

Seguro tradicional Microsseguro
. . e  Maior exposi¢do ao risco / alta
. e Ambiente de baixo risco p ¢ /
Clientes ) vulnerabilidade
e  Cultura de seguro estabelecida
e  Fraca cultura de seguros
*  Vendido por intermedidrios e Vendido por intermediarios ndo
Modelos de licenciados ou pelas seguradoras 2190 b .
e e . . tradicionais para clientes com
distribuicao diretamente para clientes ou ree
pouca experiéncia de seguro
empresas que entendem seguros
. e Linguagem simples
- e Documentos complexos com muitas ~
Apdlices N e Poucas exclusdes (se houver)
exclusodes o
e Politicas de grupo
e  Poucos dados histdricos
e Precos de grupo
G e Bons dados estatisticos e Frequentemente, um prémio
Calculo do S d ,ump
B e Precos baseados no risco individual mais alto para taxas de
prémio . -
(idade e outras caracteristicas) cobertura
e Mercado muito sensivel ao
preco
e Frequente e irregular.
Pagamentos adaptados a
volateis fluxos de caixa de
Recolha do ) i clientes
.. e Pagamentos mensais a anuais .
prémio e Frequentemente associado a
outras transagdes (por
exemplo, reembolso de
empréstimo)
e Ampla elegibilidade
e Limitado, mas controlo eficaz
Controlo da e Elegibilidade limitada e Risco de seguro incluido nos
matéria e Documentacdo significativa prémios em vez de controlado
seguravel e Exames, como exames médicos por exclusdes
e Ligagdo para outros servigos
(por exemplo, crédito)
e  Processos complicados e Procedimentos simples e
Sinistros e Verificagdo da documentagdo da rapidos para pequenas somas
apodlice (vasta) e Controle eficiente de fraudes

Fonte: Lloyd's 360 Risk Insight (2009)

2.1.1 O microsseguro nos paises em desenvolvimento

Nesta sec¢do iremos abordar o microsseguro nos paises em desenvolvimento. As pessoas de baixos
rendimentos moram em constru¢des mais vulnerdveis e/ou degradadas e na maioria dos casos em
regides muito perigosas, estdo diariamente expostos aos riscos e menos protegidos quanto as
consequéncias que poderdo dai advir. Neste sentido, o microsseguro podera desempenhar um papel
essencial de prote¢do de uma familia, com rendimentos mais baixos e/ou insuficientes (Smolka et al.,
2008). Segundo o Lloyd's (2009), a maioria dos mercados que abrange pessoas com baixo rendimento

no Mundo permanece desconhecida para os Seguradores.



Figura 4.: Percentagem de cobertura do microsseguro no Mundo
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Fonte: Microinsurance Network. (2015)

A Microinsurance Network é uma plataforma global de multiplas partes interessadas para profissionais
e organizacdes que estdo comprometidos em fazer seguros com o objetivo de incluir pessoas de baixo
rendimento, possui um sitio na internet que monitoriza a percentagem de cobertura do microsseguro

no mundo (Figura 4).

Segundo Churchill (2009), mais de metade da populagdo do mundo ndo possui qualquer forma de
protecdo social, quer seja mediante programas de contribuicdes, sejam os pagos ou os que funcionam
através de recolha de impostos. Nos paises em desenvolvimento a maioria das pessoas trabalha na
economia informal, pelo que ndo ha nenhum empregador que efetue contribui¢cdes para um fundo
pensdo, desemprego ou saude. Por outro lado, esses trabalhadores ndo tém capacidade financeira
para suportar o custo total de um sistema de seguranga social. Associando a isto, muitos governos dos
paises em desenvolvimento, ndo possuem recursos para criar infraestruturas adequadas,
nomeadamente hospitais, nem para pagar as despesas inerentes a mecanismos de protegdo social.
Neste sentido, o microsseguro podera ser visto como um mecanismo de protec¢do social nos paises em
desenvolvimento, de modo a preencher o espaco existente, dando cobertura aos excluidos. A intencdo
do microsseguro serd sempre a de reduzir a vulnerabilidade dos trabalhadores com baixos

rendimentos, estimulando o setor publico (protecdo social) e o privado (novo mercado).

E improvavel que o microsseguro quebre por si s6, o circulo de pobreza. Porém é uma ferramenta

valiosa para reduzir a pobreza, quando associada com prevencdo e atenua¢do de riscos, e
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complementado com outros servicos financeiros, nomeadamente poupanca e empréstimos de
emergéncia. Assim, pode desempenhar uma fung¢do essencial a gerenciar riscos, reduzir

vulnerabilidades, e consequentemente, diminuir a pobreza (Churchill, Matul, 2014).

Exemplos de microsseguro nos paises em desenvolvimento

Tabela 5.: Riscos prioritarios para as pessoas com baixos rendimentos, nos paises selecionados

Pais Risco Prioritario
Uganda Doengla, morte, invalidez, perda de propriedade, riscos associados a
empreéstimos
Malawi Morte (HIV / SIDA), inseguranca alimentar, doenga, educacgdo
Filipinas Morte, velhice, doenga
Vietham Doenca, desastres naturais, acidentes, doenga / morte de gado
Indonésia Doenga, educagdo infantil, mas colheitas
Laos Doenca, doenga do gado, morte
.. Doenga, perda de negdécios, roubo, morte de membro da familia, pensdo
Gedrgia
de reforma
Ucrania Doenga, invalidez, roubo
Bolivia Doenca, morte, perda de propriedade

Fonte: Lloyd’s 360 Risk Insight (2009)

Os seguros que a pessoas de baixo rendimento mais pretendem sdo os de satde e vida. Ao analisar a
tabela 5, comprovamos o anteriormente exposto. As pessoas tém muito receio que uma doenga possa
ser prejudicial, quer seja para a sua salide, como para a vida familiar e/ou profissional, isto porque se
um membro do agregado fica doente e consequentemente indisponivel para laborar, existe uma

quebra do rendimento, ja de si, baixo (Smolka et al., 2008).

No Bangladesh é utilizado um produto direcionado para uma vertente matrimonial, o qual beneficiara

a filha do segurado quando a mesma completar dezoito anos (Churchill, Craig. 2006).

A Africa do Sul possui uma das maiores taxas de penetra¢io de seguros do mundo, porém o indice de
pobreza continua muito alto e as pessoas com baixos rendimentos consideram dificil aceder a servigos
financeiros. Foi elaborada uma Carta Setorial, a qual entrou em vigor em 2004, tendo sido elaborada
por representantes da industria e outros “players”, de modo a reformular o setor financeiro da Africa
do Sul (Lloyd’s. 2009). De acordo com Churchill (2006), os seguradores sul-africanos concordaram em
alocar recursos para a entrega de produtos de seguros a familias que possuem baixos rendimentos.
Além do exposto, decidiram contribuir com 0.2% do lucro liquido para ser utilizado em educagao
financeira do consumidor. Estabeleceram igualmente como meta até 2014 que 6% da populagdo mais
pobre, cerca de 1.2 milhdes de pessoas, teriam acesso a seguro de curto prazo. Ainda segundo o
mesmo autor, foi igualmente determinado como objetivo, que 4,5 milhdes de pessoas (23 %) deveriam

ter acesso a um seguro de longo prazo (Lloyd's. 2009).
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De salientar ainda que membros da Associacdo Sul-Africana de Seguros (SAIA) e seguradores de
produtos ndo vida e de curto prazo, decidiram criar um programa para educar o consumidor. O
programa abrange sete temas, mais concretamente a gestdo do dinheiro, orcamentacdo, divida,
poupancas, banca, seguros de vida e de curto prazo e por fim direitos e responsabilidades do
consumidor. Neste sentido foi desenvolvido um kit de recursos para professores, de modo a serem
entregues, por exemplo, a alunos do ensino secunddrio. Para além da atividade indicada, segundo o
mesmo autor, a SAIA iniciou outras formas de consciencializagdo, mais concretamente um workshop,
com a duracdo de um dia sobre conceitos financeiros em dreas rurais, bem como educacao financeira
direcionada para os milhdes de sul-africanos que viajam diariamente com a utilizacdo de telas de
televisdo em parques de taxi e estacdes de radio com musica, informacdo / educacdo financeira

(Churchill. 2006).

Em conjugacdo com os esfor¢cos desenvolvidos para educar o povo sul-africano, foi igualmente
determinado que a venda do microsseguro tera de possuir um acesso fisico, uma gama de produtos
apropriados, peco acessivel e compreensivel para o publico-alvo. Assim a Carta Setorial tem sido a

principal forca motriz do setor.

Na Zambia, no dmbito dos seguros de vida foi vendido um microsseguro com uma cobertura bésica de
vida com a exclusdo de VIH / SIDA. Esta exclusdo revelou-se problemética e cara desde o inicio. Isto
porgue os agentes descobriram que a explicacdo da exclusdao demora muito tempo, limitando de forma
severa a sua venda. Em segundo lugar, quando ocorriam mortes, era necessario apresentar muita
documentacdo, a fim de provar que o infortinio ndo tinha decorrido de VIH / SIDA. Para além da
documentacdo que o mandatdrio do segurado teria de apresentar, o préprio segurador teve que
efetuar o seu controle para determinar as causas da morte. Considerando os custos e a burocracia
envolvida, o segurador decidiu eliminar a exclusdo e verificou que o produto continua a ser muito

lucrativo.

Um segurador no Uganda assinou um acordo com uma instituicdo de microfinangas, de modo a
oferecer produtos de seguros aos seus clientes. Em consequéncia deste acordo, resultou uma das
primeiras histdrias de sucesso, em que um grande segurador provou que seria possivel lucrar com o
microsseguro de acidentes pessoais. Seis anos apds o acordo, cerca de 1,6 milhGes de pessoas em trés
paises estavam cobertas. Em consequéncia desta histdria de sucesso, varios seguradores de grande

dimensao decidiram entrar no mercado do microsseguro noutros paises.

Na India, em 2002, tornou-se obrigatdrio para todos os seguradores fornecer seguros para os setores
rurais e sociais da sociedade. O principal objetivo era salvaguardar a protecdo das pessoas com baixos

rendimentos. De salientar que os seguradores tinham que garantir que o negdcio de microsseguro nao
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se encontrava abaixo de um determinado volume de vendas. Caso o segurador ndao cumprisse as
guotas determinadas, poderia ser multado e em Ultima instancia poderia existir uma revogacdo da sua
licenca. Atualmente na india existem seis milhdes de pessoas com seguros de vida e dez milhdes com
seguros nao vida. Considerando que a legislacdo obriga que os seguradores comercializem o
microsseguro, houve um aumento de produtos e experiéncias com novos canais de distribuicdo. Porém
existe um lado negativo da legislacdo existente, isto porque existem seguradores que oferecem
produtos com pouco valor, sendo o Unico objetivo o de satisfazer as quotas a que estdo obrigados.
N3o obstante da regulamentacdo, a taxa de penetracao do mercado de microsseguro é muito baixa,

cercade 2 %.

Na China, a sua a Federacdo de Comércio fornece uma cobertura limitada aos seus cerca de 30 milhdes
de associados para a saude, desemprego e outros riscos. Existe uma tentativa de desenvolver o
microsseguro na China rural, através dos reguladores. Os produtos-piloto a serem comercializados,
estdo associados a seguros de saude, seguro de gado, seguro de crédito, seguro de trabalhos migrante

e produtos para pessoas de idade avancada.

Nas Filipinas foi desenvolvido um microsseguro contra tufées para produtores de arroz. De salientar
gue o seguro é acionado desde que se verifiquem trés fatores, nomeadamente a cobertura, distancia
existente entre a plantagdo e o tufdo e por fim pela velocidade do vento. O objetivo por tras da criagdo
deste produto, tendo em conta os padrdes climaticos cada vez mais irregulares, é o de proteger os

agricultores contra as forcas da natureza.

Na Indonésia, por forma a salvaguardar o elevado risco de subida do caudal das aguas, aos habitantes
de certas areas de Jacarta foram vendidos seguros de inundac¢Ges sobre a forma de um cartdo valido
para um ano (figura 5). Segundo a mesma entidade, se os niveis de agua registados em determinados
medidores subirem acima da linha dos 9.5 metros, os portadores do cartdo, podem reivindicar o
pagamento de 250.000 rupias indonésias (26 USD). O prémio de aquisi¢do do referido cartdo é de 5.2
USD. De salientar que a cobertura pode ser aumentada, desde que sejam adquiridos mais cartdes

(Lloyd's. 2009).
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Figura 5.: Cartdo de microsseguro vendido na Indonésia
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Fonte: Lloyd's 360 Risk Insight (2009), p. 27

Na cidade Colombiana de Bucaramanga, as pessoas com baixos rendimentos, cujo salario didrio varia

entre os 2 e 10 ddlares, possuem agora a possibilidade de adquirir seguros adequados, face as suas

necessidades, nomeadamente em consequéncia de morte, doenca grave, desgracas naturais,

arrombamento roubo e incendio. O prémio mensal varia entre os 0,3 e 10 ddlares (Smolka et al., 2008).

Figura 6.: Exemplos de marketing de microsseguro nos paises em desenvolvimento
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Fonte: Adaptado Churchill, Craig (2006), p. 177 e 180 e La Positiva
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2.1.2 O microsseguro nos paises desenvolvidos

Nesta seccdo iremos abordar o tema do microsseguro nos paises desenvolvidos. O microsseguro nao
pode ser considerado um contrato de seguro com custo reduzido, para um grupo especifico de
pessoas, mais concretamente de baixo rendimento, para os paises em desenvolvimento. O
microsseguro tem de ser encarado como uma forma inovadora de vender seguros, alinhados com as
expetativas dos clientes, uma vez que os mesmos cada vez mais irdo pretender contratar um seguro
que os proteja de um risco especifico, num determinado momento e por um prego que 0s mesmos
consideram como adequado. Este género de seguro, ird permitir uma alteracdo da abordagem do
mercado segurador, podendo ajudar a aproximar a protecdo existente nos paises desenvolvidos e nos

subdesenvolvidos (Silvello. 2017).

Segundo McCord (2019), grande parte do seguro nos paises agora desenvolvidos, inicialmente era
microsseguro. Os mercados de seguros nesses paises enfrentaram historicamente problemas
semelhantes aos de hoje no microsseguro. O Microlnsurance Center examinou aspetos dos mercados
de registo de vida, catdstrofe imobilidria e seguro de salide em paises desenvolvidos que sdo
particularmente relevantes para o microsseguro e as licdes aprendidas decorrentes de seus desafios e

sucessos.

E importante referir que os seguradores nos paises desenvolvidos se estabeleceram sobre uma base
sélida, isto porque na maioria dos casos as mesmas provieram de associagdes mutuas ou de seguros
de vida de trabalhadores de industrias. Nos paises em desenvolvimento os seguradores apenas
evoluiram na segunda metade do século XX, e comecaram a centraram-se em clientes corporativos,
havendo pouco esforgo para criar infraestruturas nos paises. O facto de muitos paises terem saltado a
fase inicial do seguro, advém dé um setor segurador fraco e pouco desenvolvido. Nao obstante do
supra, o microsseguro podera ser a resposta para os paises em desenvolvimento se reconstruirem e
criarem uma base sélida no setor segurador, podendo inclusive ser um impulsionador do

desenvolvimento econdmico do pais (Churchill, Matul, 2014).

A falta de estudos cientificos sobre o microsseguro nos paises desenvolvidos evidencia que o termo
microsseguro é utilizado, normalmente, para os paises em desenvolvimento. No entanto, nos paises
desenvolvidos, nomeadamente nos europeus, a oferta de produtos especificos para as pessoas mais
pobres tem sido desenvolvida e distribuida por entidades informais — as associagdes mutuas (Coydon
e Molitor, 2010), sendo os mais oferecidos Vida, Poupanca, Saude, Acidentes Pessoais (normalmente
em parceria com seguradores ou corretores) e funeral. De salientar que a Swiss Re ndo faz qualquer
referéncia aos mercados desenvolvidos. A experiéncia de maior relevo conhecida que podemos

analisar prende-se com a parceria criada em Franca, em 2007, entre a Axa, a MACIF e a ADIE, para
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disponibilizar produtos para microempresarios. De acordo com a Cote AXA (2010), estas entidades
oferecem coberturas de acidentes de trabalho, automdvel, de escritério em casa (para quem quer

comecar a trabalhar de casa) a pregos acessiveis (prémios médios inferiores a 1 euro por dia).

Neste sentido, consideramos que devera existir uma abordagem diferente do mercado tradicional. De
salientar que os produtos que iremos abordar estdo associados a uma realidade em crescimento,
Insurtech. As insurtechs surgiram com o objetivo de revolucionar o mercado segurador, através de
tecnologias inovadoras, na maioria das vezes através de startups, mudando a forma como os
consumidores podem contratar um seguro (Prado, José. 2017). Por exemplo, verificamos a existéncia
de um produto denominado como FloodFlash, o qual liquida um capital, desde que a 4gua proveniente
de uma inundagdo atinga um determinado nivel, previamente acordado entre a instituicdo e o cliente.
Recordamos que se trata de uma solugdo similar a existente na Indonésia e referida na seccdo 2.1.1
(figura 5). Posteriormente encontramos um seguro de acidentes pessoais, o Tikkr. O objetivo é poder
ativar o seguro, através de uma aplicacdo de telemédvel, para um determinado momento,
nomeadamente, andar de skate, jogar futebol, entre outras atividades. Por fim, encontramos um

seguro de vida, Fabric. A referida instituicdo vende seguros de morte acidental e de vida online.

Figura 7.: Exemplos de Insurtech

loodFlash

Fonte: Elaboragdo prépria

Assim, cremos que a utilizacdo criativa da tecnologia, podera propiciar a difusdo do microsseguro nos
paises desenvolvidos. Podendo ser desta forma, uma forma de suprir necessidades a futuros clientes

gue possuam baixos rendimentos.

No que concerne ao panorama nacional, verificamos que ja existe uma sensibilidade dos seguradores
para seguros com precos mais acessiveis. A sua andlise podera ser consultada no ponto 4.3.2 da

dissertacao.
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2.1.3 O papel do Governo na aplicagao do microsseguro

Nesta seccdo iremos abordar o papel do governo na aplicagdo do microsseguro. O governo
desempenha um papel importante na aplicacdo do microsseguro, principalmente porque contribui
para os objetivos de desenvolvimento socioeconémico do pais. Uma vez que a oferta de servigos a
populagdo com baixos rendimentos pode ndo ser a primeira prioridade para os seguradores privados,
dado que se encontram mais focados com a correlacdo entre a rentabilidade e possiveis dificuldades
operacionais, os governos podem desempenhar um papel fundamental no desenvolvimento do
microsseguro nas economias dos paises em desenvolvimento. Assim, poderemos considerar a

existéncia de quatro grandes objetivos dos governos e das autoridades publicas:

1. Inclusao financeira: Os governos podem melhorar o acesso dos individuos com baixos
rendimentos aos servicos financeiros e prepara-las para lidar com certas insegurancas,
nomeadamente através de formas para gerir os seus riscos financeiros (por exemplo,

empréstimos);

2. Desenvolvimento de uma forte estrutura regulatdria: Os érgaos reguladores, por meio de
politicas e reformas favoraveis, desempenham um papel fundamental no desenvolvimento do
mercado de microsseguro. Ao mesmo tempo, é necessario manter um equilibrio, uma vez que

a regulamentagdo excessiva tende a aumentar os custos e os obstaculos operacionais.

3. Reduzir barreiras e desenvolver mercados eficientes que promovam a inovacdo e a
concorréncia: Os governos podem reduzir barreiras, como altos requisitos de capital,
disposicGes relativas a concessdo de licencas, requisitos regulamentares estritos e restricdes
as ofertas de produtos e colocacdo de resseguro, a fim de contribuir para um maior
crescimento do mercado de microsseguro. A existéncia de condi¢des de igualdade resultara
em maior participacdo / atencdo dos atores do setor privado, além de praticas inovadoras que,
em ultima analise, beneficiem os consumidores, aumentem a conscientiza¢do e garantam a

protecdo dos clientes.

4. Aumentar a conscientizagdo e garantir a prote¢io do consumidor: Ao aumentar a
conscientizacdo da populagdo com baixos rendimentos sobre seguros, os governos podem
ajudar a criar um mercado para produtos de microsseguro com base na procura. Da mesma
forma, dado que esse setor da sociedade possui recursos muito limitados, os governos devem
formular mecanismos que garantam protecdo adequada aos interesses do segurado

(SwissRe.2010).
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De acordo com o estudo da Associacdo Internacional de Supervisores de Seguros (2007), mesmo em
paises onde existem formas de protecdo social, as popula¢ées com baixos rendimentos podem nao ter
acesso as mesmas devido a uma multiplicidade de fatores, desde a falta de informacéo até a politizagdo
dos esquemas de protecdo social. Os objetivos dos sistemas de segurancga social sdo, na maioria dos
casos, bastante similares, isto porque na maioria das situa¢des o estado é o ultimo gestor de risco e é
responsavel por garantir que a populagao, de forma geral, seja capaz de gerir os seus riscos de forma
eficaz. Os programas de microsseguro e de financiamento privado, podem estar interligados e podem-
se complementar. Ou seja, uma vez que o seguro é construido sobre o principio da mutualidade, as
pessoas de baixos rendimentos ao adquirirem um seguro de baixo custo, e ao acionar a respetiva
cobertura, na maioria dos casos terdo de ser assumidos pelas pessoas que mais despendem para
possuir um contrato de seguro. No entanto, € necessdrio ter cuidado com este principio de
redistribuicao, isto porque os elevados custos que poderao estar associados com o acionamento do
microsseguro, poderdo diminuir o interesse no negdcio. De forma a criar um ambiente propicio e
atrativo para o desenvolvimento do microsseguro, é necessario que os legisladores e outras partes
possivelmente interessadas, iniciem um didlogo publico — privado, no qual sejam explanadas as

estratégias de forma transparente.

Nos paises onde os governos tém uma capacidade financeira e institucional limitada, os programas de
microsseguro podem alavancar recursos que podem beneficiar o setor de protegao social num todo,
nomeadamente através de recursos financeiros, mao-de-obra, entre outros. Por exemplo, um
microsseguro de salde, ajuda a melhorar o acesso a cuidados médicos basicos. No seguimento do
didlogo publico — privado, a qualidade até pode ser melhorada quando existem acordos com

prestadores de servicos médicos (Churchill. 2006).

Exemplos do papel do governo na implementagédo do microsseguro

No Meéxico foi criado um fundo para auxilio em caso de desastres naturais, o Caribe FONDEN. A Swiss
Re, sugere que este produto é o primeiro produto de seguro comprado por um governo e o primeiro
contrato de catdstrofe emitido na América Latina. O FONDEN, oferece cobertura para riscos de
terramoto. Embora o referido risco esteja para além da capacidade do fundo, existe uma solugdo de
resseguro que salvaguarda uma eventual catdstrofe natural. Um outro exemplo de microsseguro, é o
Mecanismo de Seguro de Risco e Catdstrofes do Caribe (CCRIF). Mais se informa que o CCRIF foi criado
com o financiamento e apoio do Banco Mundial, agrupando riscos de catdstrofes naturais de dezasseis
paises do Caribe, oferecendo coberturas que ndo estavam disponiveis nos mercados comerciais, ou
apenas seriam possiveis de ser adquiridos mediante quantias elevadas e ndo suportaveis pelas pessoas

com baixos rendimentos (Lloyd’s. 2009).
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Na India o governo aplicou o microsseguro através da Agricultural Insurance Company Limited (AIC), a
qual garante cerca de vinte milhdes de agricultores de um publico-alvo de 170 — 180 milhGes. Através
desta abordagem oferece-se protecdo em caso de perda de rendimento em consequéncia de incéndio
natural, tempestades, inundagbes, deslizamentos de terras, secas, pragas / doencgas, entre outras
possibilidades. O seguro agricola na india é obrigatério para os agricultores que solicitem um

empréstimo a uma instituicao financeira (Internacional Labour Organization.2006).

O governo vietnamita, desde 1947, fornece um seguro social para funcionarios publicos e para o
pessoal do exército. Em 1994 o governo decidiu introduzir um novo sistema, de modo a ampliar a
cobertura para os empregados do setor ndo publico. O governo vietnamita efetuou algumas tentativas
para incentivar os seguradores a alcangar as pessoas com baixos rendimentos, porém ndo obteve
resultados muito significativos. De salientar que os diversos seguradores publicos e privados oferecem
seguros de salde em areas urbanas a cerca de dez milhdes de estudantes e alunos. Mais se acrescenta
que a estratégia implementada pelo Vietnam para garantir a protec¢do social incorpora quatro grandes
pilares, nomeadamente, politicas ativas para o mercado de trabalho, seguro social, assisténcia social e
servigos sociais basicos, assim como outras medidas, incluido um programa de redugdo da pobreza

(Gaby, Mayur. 2015).
2.2 MEIOS DE DISTRIBUICAO

Nesta seccdo iremos abordar os meios de distribuicdo. De acordo com a Autoridade de Supervisdo de
Seguros e Fundos de Pensdes (2018), a distribuicdo no ramo Vida é maioritariamente efetuada por
mediadores, conforme é possivel verificar na tabela 6. Analisando a referida tabela, é plausivel afirmar

qgue o mercado nacional é bastante tradicional.

No que concerne ao microsseguro, alcangar um numero elevado de pessoas através de meios de
distribuicdo rentdveis é um dos maiores desafios para o desenvolvimento de produtos, cuja esséncia
esta associada a prémios mais baixos que o seguro tradicional. Neste sentido, esta a ser dado um maior
enfase aos modelos de distribuicdo inovadores, ao invés dos tradicionais (figura 8). Existem alguns

exemplos interessantes de distribuicdo inovadora, nomeadamente:

e Supermercados e lojas de vestuario, que vendem produtos de seguro de acidentes pessoais e

funeral simples;

e Lojas de material eletrdnico, as quais vendem seguros prestamistas, acidentes pessoais e de

vida;
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e Servicos publicos e de telecomunica¢des, que oferecem produtos de seguro de invalidez,

desemprego, acidentes pessoais e de multirriscos;

Tabela 6.: Distribuigdo dos prémios de seguro direto por canais de distribuigdo

Mediadores Venda direta
2018 Bancos Outros Balcoes VS Outros
Internet

Vida (Excluindo PPR) 31,3% 65,3% 3,2% 0,0% 0,2%
PPR 27,9% 71,5% 0,6% 0,0% 0,0%
Acidentes e Doencga 13,5% 83,5% 2,2% 0,3% 0,6%
Acidentes de Trabalho 1,1% 96,2% 1,6% 0,2% 0,9%
Doenga 22,1% 74,5% 2,8% 0,3% 0,2%
Incéndio e Outros Danos 14,4% 81,6% 3,3% 0,3% 0,4%
Riscos Muiltiplos 16,3% 79,7% 3,2% 0,3% 0,5%
Automovel 3,5% 86,1% 1,8% 5,9% 2,6%
Maritimo e Transportes 0,1% 83,6% 8,8% 0,9% 6,5%
Aéreo 0,0% 99,3% 0,6% 0,0% 0,1%
Mercadorias Transportadas 1,6% 94,2% 2,3% 0,4% 1,5%
R. Civil Geral 2,9% 92,3% 4,2% 0,3% 0,4%
Diversos 2,0% 81,6% 7,7% 4,3% 4,4%

Fonte: ASF (2018)

Neste sentido, é necessario repensar a distribuicdo, por forma a alcangar o maior nimero de
intervenientes, por um custo menor. Para o efeito, o objetivo sera visar grandes concentra¢des de
clientes, nomeadamente através de lojas de retalho, servicos publicos ou empresas de
telecomunicag¢des. Uma forma de alcangar um grande numero de pessoas poderd envolver a
construgdo de parcerias com grandes empresas. Por fim, é importante associar / construir parcerias
com marcas confidveis. Assim, e conforme poderdo verificar mais a frente no nosso estudo,
consideramos que em Portugal as marcas confidveis que poderao alcangar o maior nimero de pessoas,

por forma a construir eventuais parcerias, sdo a Caritas e a Santa Casa da Misericordia.

Um canal de distribuicdo podera ser a primeira vez que um determinado cliente é confrontado com a
necessidade de adquirir um contrato de seguro. Neste contexto, é importante que o processo de
venda, permita ao cliente tomar uma decisdo consciente e informada. Para o efeito, poderdo existir
dois processos de interagdo com o cliente, mais concretamente o ativo, o qual envolve um
representante do segurador e/ou um parceiro de distribuicdo, que informa o cliente sobre os
beneficios e carateristicas do produto. O segundo processo é passivo, ou seja, ndo é oferecido qualquer
estimulo para que um cliente compre um seguro, assim como nao existe qualquer comunicagdo e/ou

explicacdo sobre o produto.
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Figura 8.: Canais de distribuigdo para seguradores comerciais

IMF/bancos

Agentes

ONGs

Varejistas ou outros prestadores de servico, incluindo funerdrias
Corretores

Organizagdes comunitarias (CBOs)

Governo & paracstatal

Empregadores

Igrcjas

Cooperativas

Qutros

Fonte: Churchil Craig, Matul Michal. (2014), p. 25

Niimero de produtos

Tabela 7.: Perspetivas sobre o sucesso da distribuicao

Perspetiva da empresa

Perspetiva do cliente

Carateristicas do — Precificacdo realista

— Atender necessidades

— Retencgdo e conservagdo do
cliente

produto — Facilidade de administragdo —Simplicidade
Mais importante para a empresa — Decisdes de compra informadas
— Compreender proposta de valor e custos
Vendas —Ter aceitagado — Compreender como alcangar valor do

produto com sucesso (prestagdo de
servicos e sinistros)

— Baixo custo
—Integracdo no sistema de
gerenciamento da seguradora

Cobranga de prémio

— Facilidade/conveniéncia
— Flexibilidade
— Baixo custo de operacao

—Informacao e relatérios em tempo
real para acompanharem o
desempenho

— Baixo custo

Prestagdo de servigos
e administracao

— Facil acesso
— Facilidade/conveniéncia
— Baixo custo de operacdo

— Pagar somente sinistros legitimos
— Avaliacdo e administracdo de
sinistros eficazes em termos de
custo

— Monitoramento e administragdo
do risco

Processamento de
sinistros

Mais importante para o cliente

— Capacidade de obter sucesso em
reclamagdes de sinistros

— Facil acesso

— Baixo custo de operagdo

— Simplicidade (poucos documentos
exigidos)

— Recuperacgado rapida

Fonte: Churchil Craig, Matul Michal. (2014)

A inovagdo no microsseguro é caraterizada por seguradores que trabalham em parceria com meios de
distribuicdo ndo tradicionais, cujo objetivo é o de alcancar o maior nimero de clientes possiveis.
Associando a isso, é igualmente pretendido chegar a pessoas que ndo estdo abrangidos por nenhum

contrato de seguro e/ou com apdlices mal dimensionadas para as suas reais necessidades. Neste
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sentido a inovacdo na distribuicdo do microsseguro, estara no desenvolvimento de produtos, vendas

e cobranca de prémios, colocando menos enfase na manutencdo, administragdo e sinistros.

De modo a obtermos uma maior eficiéncia na distribuicao, tera de existir um maior foco na redugao
dos seus custos. Esta situacdo podera implicar diminuir o nimero de entidades que estdo associados
a cadeia de distribuicdo, assim como o segurador terd de repensar a organiza¢do das suas parcerias
comerciais. Associado a esta questdo, estdo os valores dos parceiros selecionados. Ou seja, o segurador
tera de assegurar que o parceiro selecionado prioriza o interesse do cliente, ao invés do seu, correndo
o risco de existirem vendas desinformadas e enganosas. Nao obstante ao anteriormente exposto,
mesmo que o segurador consiga otimizar os meios de distribuicdo, de modo a conseguir angariar o
maior nimero de clientes possivel, a sua retencdo esta ameagada se ndo forem capazes de inovar no
processamento e prestagdo de sinistros. Neste sentido, os seguradores terdao de comegar a usar os
parceiros de distribuicdo, de modo a possibilitar efetuar alteragGes as suas apdlices, bem como
participar e pagar sinistros. De salientar que a Ultima palavra é a do cliente, pelo que se os seguradores
ndo sdo capazes de adicionar valor onde e quando o mesmo é mais necessario, o futuro do

microsseguro estara ameacgado (Smith, Smit, Chamberlain, 2012).

2.3 MERCADO-ALVO POTENCIAL e WILLINGNESS-TO-PAY

Nesta seccdo iremos abordar dois temas importantes, o mercado-alvo potencial e o willingness do pay.
Segundo Churchill e Matul (2014), na esfera da politica publica e do desenvolvimento internacional,
tendo em conta o seu potencial o microsseguro podera ser uma solugao interessante. O seguro é um
tema que passa por varios dominios, nomeadamente salde e protecdo social, agricultura e pecuaria,
mudanca climatica e gestdo de catdstrofes, microfinangas e desenvolvimento de pequenas empresas
e cooperativas. Neste sentido, cada vez mais organizagdes estdao a participar no microsseguro. Para
além das parcerias publico-privadas e dos canais de distribuicdo, existem outros players que estdo a
assumir papéis importantes ao criarem condi¢Ges para que o microsseguro tenha sucesso, mais
concretamente consultores, provedores, investidores e gigantes tecnoldgicos. Neste sentido, existe
um maior envolvimento de uma variedade de publicos-alvo, entre os quais governos e canais de
distribuicdo, temas abordados nas secgOes 2.1.3 e 2.2 respetivamente. Além dos anteriormente

indicados existe um maior envolvimento de seguradores e resseguradores, e facilitadores.

e Seguradores e resseguradores: Podemos dividir o tema em seguradores mutuos e comerciais.
Importa referir que os seguradores mutuos oferecem algumas vantagens importantes ao
microsseguro, nomeadamente quanto a proximidade que possui com os seus membros,
facilitando uma melhor compressdo das suas necessidades. Ndo obstante, os seguradores

mutuos estdo a perder espaco, devido a entrada dos seguradores comerciais no microsseguro.
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Embora seja um erro indicar que os seguradores mutuos estejam a perder forca, a grande
novidade é o facto de uma enorme quantidade de seguradores comerciais estarem a
demonstrar interesse neste mercado de pessoas com rendimentos mais baixos. A
Microinsurance Network, indica que pelo menos 33 dos maiores seguradores do mundo,
oferecem produtos relacionados com o microsseguro (Churchil, Matul. 2014). Extrapolando o

tema para Portugal verificamos quais os maiores Seguradores os que poderiam alcancar o

maior numero de potenciais clientes para adquirir o microsseguro (ASF. 2018) (Figuras 9 e 10).

Facilitadores: Trata-se de um termo utilizado para fazer referéncia aos que contribuem para
aumentar a disponibilidade de melhores servigcos de seguros a um maior nimero de pessoas
com menos rendimentos. De salientar que existiu um crescimento de facilitadores, os quais
foram essenciais para a possibilitar o avan¢o do microsseguro. Os facilitadores sdo os criadores
de capacidade (atudrios por exemplo), especialistas operacionais (por exemplo
intermediarios), financiadores (doadores e investidores) e promotores (associacGes de

seguros e Microinsurance Network).

Figura 9.: Distribuigdo da produgdo por grupo econdmico — Ramo Vida
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Fonte: Autoridade se Supervisdo de Seguros e Fundos de Pensdes. (2018)

Segundo a Microinsurance Network, nos 100 paises mais pobres do Mundo, menos de 80 milhdes tém

de possibilidade de acederem a seguros.

N3o obstante do microsseguro estar por norma associado a pessoas com baixos rendimentos,

pretendemos com o presente estudo avaliar o interesse deste produto por individuos de todas as

classes.
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Figura 10.: Distribuicdo da produgdo por grupo econémico — Ramo nao Vida
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Fonte: Autoridade se Supervisdo de Seguros e Fundos de Pensdes. (2018)

De acordo com a tabela 2, verificamos que em Portugal a maioria possui rendimentos entre os 5.001
e 10.000 euros, mais concretamente 30 %. Assim, e dado que um dos principais objetivos da nossa
investigacdo é alagar o ambito do microsseguro a agregados familiares que nao estejam rotulados
como detentores de baixos rendimentos, consideramos que o referido universo podera beneficiar

bastante com a instituicdo do microsseguro em Portugal.

Figura 11.: Willingness to pay

“Lets have lunch
at Le Meridien."

“Don’t worry. Company’s
paying. Lunch is on me.”

prices at
Meridien!
Wow!”

e Willingness
to pay $60.”
y to Pay

Fonte: Market business news. (2018)

Por forma a conseguirmos determinar um valor médio que o mercado-alvo potenciar estaria disposto
a despender pelo microsseguro, iremos calcular o willingess to pay. De salientar este € um dos

principais objetivos da nossa dissertac¢ao.

Primeiramente é importante esclarecer a discrepancia que existente entre vontade de aceitar (WTA)

e a vontade de pagar (WTP). O WTA, é por exemplo quando um individuo recebe um bem de um
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terceiro e pergunta por quanto é que ele estaria disposto a vender. O WTP é, e seguindo o mesmo
exemplo, quanto é que um individuo estaria disposto a pagar para comprar um bem a um terceiro. De
salientar que o WTA, por norma, é quase sempre maior que o WTP. A diferenca entre WTA e WTP
depende da relagdo entre a procura e quantidade de produtos que existem no mercado para substituir
um bem. Ou seja, quando um bem possui muitos substitutos no mercado, os ganhos ou perdas sdo
limitados pelos substitutos disponiveis e a diferenga entre WTP e WTA serd pequena. Por outro lado,
se existirem poucos bens para substituir o produto, os ganhos podem ser elevados, porém uma perda
pode ser insubstituivel, consequentemente a diferenga entre WTA e WTP sera maior (McConnel,

Horowitz. 2003).

Considerando que o nosso objetivo é o de calcular o valor que pessoas estdo dispostas a pagar pelo

microsseguro, iremos cingir-nos apenas ao willingness to pay.

Importa referir que este objetivo é bastante relevante, tendo em conta que muitas seguradoras do
mercado mundial, demonstram um interesse crescente em se expandir para produtos associados ao

microsseguro (Churchil, Matul. 2014).
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3. METODOLOGIA

Nesta seccdo iremos abordar a metodologia a ser aplicada.

Figura 12.: Metodologia a ser aplicada

[ Andlise de dados secundarios ]

[ Metodologia ] [ Entrevistas (técnica qualitativa) ]

primarios
Métodos estatisticos (WTP)

Regressao logistica em R

Fonte: Elaborag3o propria & (Técnicas auantitativas) /

De acordo com a figura 12, iremos efetuar uma analise inicial dos dados secunddrios e primarios.
Importa referir que os dados secunddrios sdo informacdes que se encontram disponibilizadas,
nomeadamente através de publica¢des, artigos, entre outros. Neste sentido, a sua utilizagdao é muito

importante, porque serd com base na sua analise que construiremos o questionario.
Técnicas qualitativas (entrevistas)

O desenvolvimento e aplicacdo das entrevistas é efetuado através de um guido previamente
elaborado. De salientar que o objetivo é o de obter informagGes de Seguradores, nomeadamente
quanto ao conhecimento e sensibilidade que possuem sobre o microsseguro. E importante referir que
os entrevistados ndo irdo ser selecionados e forma aleatédria, ou seja, para além dos Seguradores

pretendemos igualmente selecionar individuos junto das associa¢des de carater social.
As entrevistas irdo ser elaboradas e tratadas do seguinte modo:
Elaboracdo do guido de entrevista;
1. Realizagdo das entrevistas, as quais foram gravadas e posteriormente transcritas;
2. Organizacdo e analise das respostas;

3. Resumo das entrevistas.
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Técnicas quantitativas (questiondrios)

Posteriormente iremos elaborar o nosso questionario, sendo que tivemos em consideragdo o facto de
ir ser respondido por pessoas das mais variadas classes socioeconémicas e tivemos o cuidado de
efetuar um questionario muito simples, de modo a obter o maior nimero de respostas possiveis. O

inquérito tem 25 questdes, divididas por cinco grupos.
1. Grupo |- Questdes de qualificagdao

Tabela 8.: Questdes de qualificagdo

Objetivo Variavel Comentarios
Menos de 18 Anos
Entre os 18 e os 25 anos
Entre os 26 e os 35 anos . . .
Determinar o intervalo de idades das
Idade Entre os 36 e os 45 anos ess0as inquiridas
Entre os 46 e os 55 anos P q
Entre os 56 e os 65 anos
Mais de 65 anos
Sexo Masculino Quantificar  percentualmente  os
Feminino géneros
Solteiro (a) L, . L.
O objetivo é verificar se o estado civil
Casado (a) , . . .
i podera influenciar capacidade
-, Unido de facto . .
Estado civil econdémica e, por conseguinte, a

Divorciado (a)
Viuvo (a)
Separado (a)
Isolada / mulher
Isolada / homem

predisposicdo em gastar mais para
adquirir o servigo

Composicdo do agregado familiar

Familia monoparental feminina
Familia monoparental masculina
Familia tradicional sem filhos
Familia tradicional com filhos
bioldgicos

Determinar se a composi¢do do
agregado familiar podera influenciar
capacidade econémica e, por
conseguinte, a predisposicio em
gastar mais para adquirir o servigo

Familia tradicional com filhos de
outras unides

Fonte: Elaboragdo prépria

No primeiro grupo de questdes, temos como principal objetivo o de caraterizar os individuos que se
dispuseram a responder ao nosso questionario. Entendemos que os dados recolhidos neste segmento

serdo Uteis de modo a qualificar a nossa amostra.
2. Grupo Il — Questdes socioeconémicas

O segundo grupo de questdes centra-se em elementos socioecondmicos. Pretendemos obter dados
da amostra, quanto a sua formacdo, situacdo econdmico-social, se sdo detentores de algum bem,
assim como recolher elementos sobre o rendimento e despesa mensal do agregado e por ultimo se
porventura tera alguém na sua familia com uma doencga crdnica. Optamos por valores mensais, porque
facilita o raciocinio da resposta e esta igualmente associado a uma possivel modalidade de pagamento

do microsseguro.

27



Tabela 9.: Questdes socioecondmicas

Objetivo Variavel Comentarios
1.2 Ciclo
~ 2.2 Ciclo O intuito é determinar qual a
Formacao . . ~ . .
3.2 Ciclo ou equivalentes formagdo das pessoas intervenientes.

Ensino superior
Reformado, aposentado ou na
reserva
Trabalhador por conta de outrem
Trabalhador por conta prépria ou

isolado
Beneficiario de subsidio de O objetivo é verificar quais a origem
Econdémico — social desemprego do rendimento das  pessoas
Incapacidade permanente inquiridas.
Outro subsidio temporario
Desempregado
Sem rendimentos
Estudante
Rendimento social de inser¢ao
Hablta?ao Pretendemos saber se os inquiridos
) Automovel . .
Propriedade Mota sdo proprietarios de bens, de modo a
~ direcionar a oferta de produtos
Nao
Menos de 600 euros
Até 900
Até 1200
Até 1500 .. Lo
Até 2000 Varidvel muito importante, de modo a
. X determinarmos intervalos de
Rendimento mensal do agregado Até 2500 ) s
. rendimento. O objetivo é obter dados
Até 3000 ara calcular o WTP
Até 3500 P
Até 4000
Até 5000
Mais de 5000

Até 10 % do rendimento mensal
Até 20 % do rendimento mensal
Até 30 % do rendimento mensal
Até 40 % do rendimento mensal
Despesa mensal do agregado familiar Até 50 % do rendimento mensal
Até 60 % do rendimento mensal
Até 70 % do rendimento mensal
Até 80 % do rendimento mensal
Mais de 80 % do rendimento mensal

Verificar qual a percentagem de
despesa do agregado familiar

Fazer correlagdo, apds a analise dos
resultados, sobre a necessidade de
subscrever um produto de saude

Sim

Doenga Crénica na familia ~
Nao

Fonte: Elaboragdo prépria
3. Grupo lll - Imagem do mercado segurador

Tabela 10.: Imagem do mercado segurador

Objetivo Variavel Comentarios
Escala de Likert que vai desde o 1 Obter a sensacdo de qual a ideia que
Imagem dos Seguradores - . )
(ndo confio) ao 5 (confio plenamente) | as pessoas possuem dos Seguradores
Se possui aleum seauro Sim Perceber se estamos perante
P J J Ndo individuos que ja usufruem de seguros

Fonte: Elaboragdo prépria

O terceiro grupo tem duas questdes, as quais se referem a imagem que as pessoas tém do mercado

segurador e se possuem algum contrato de seguro. De salientar que pergunta associada a imagem que
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as pessoas tém dos Seguradores esta construida numa escala de Likert (1 a 5). Entendemos que esta

guestdo tem relevancia, face ao produto em questdo que pretendemos estudar.

4. Grupo IV - Prego e formas de pagamento

Tabela 11.: Prego e formas de pagamento

Objetivo Variavel Comentarios

Determinar se a amostra selecionada
percebe o funcionamento de um
contrato de seguro

Funcionamento de um contrato de Sim
seguro Ndo

A . Sim o L .
Existéncia do Microsseguro N3o Verificar se ja conhecem o servigo
Identificar se a amostra se previne
= . Sim perante o acontecimento de um
Aversdo ao risco ~ . L
Ndo evento futuro, através da prévia

subscrigdo de um contrato de seguro

Entre1%-5%
Entre 6 % - 10 %

Percentagem do rendimento mensal Entre 11%-15% Percentagem ue o0s agregados
& Entre 16 % - 20 % gem 49 gree

que estariam dispostos a pagar pelo Entre 21 % - 30 % familiares estdo dispostos pagar, de

servigo acordo com o seu rendimento mensal
¢ Entre 31 % - 40 %

Entre 41 % - 50 %
Mais de 50 %

Doenga
. Catastrofes Solicitar a amostra que ordene por
Necessidades da amostra . ) 4 P
Danos por agua grau de necessidade
Acidentes pessoais
Mensal
A Trimestralmente Determinar qual a modalidade de
Preferéncia de pagamento .
Semestralmente pagamento preferencial
Anualmente
. Sim Verificar qual a relagdo que a amostra
Prego versus qualidade ~ . q 809 .

Ndo possui com o preco e qualidade
+10% Qual a predisposigdo dos inquiridos
+5% em comprar mais produtos. Isto

Pacotes de produtos y R P . P . .

-10% porque a medida que adquirem mais,

-15% o prego fica mais barato
Questdo  relacionada com a
anteriormente colocada na imagem
. . dos Seguradores. O objetivo é

Microsseguro como forma de alterar Sim . & )
. ~ verificar se estamos perante uma
a imagem dos Seguradores Nao

modalidade capaz de alterar a
percegdo dos consumidores sobre os
Seguradores

Fonte: Elaboragdo prépria

O quarto grupo é o maior do modelo, e sera com base no mesmo que iremos recolher a maioria dos
dados para efetuar o tratamento estatistico e calcular o willingness to pay. Vamos recolher a
informacdo de quanto é que as pessoas estado dispostas a pagar pelo microsseguro. Pretendemos saber
quais os produtos estdao dispostos a adquirir, assim como, dependendo do preco que pretendiam
pagar, quantos produtos adicionais estariam dispostos a comprar. Queremos ainda saber se a amostra
sabe como funciona um contrato de seguro, se ja sabia da existéncia do microsseguro, quais as
necessidades da amostra (produtos), assim como se as pessoas associam a qualidade de um produto

ao seu preco. Elaboramos ainda uma questao correlacionada com a aversao ao risco, ou seja, se a
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amostra esta disposta adquirir um contrato de seguro, de forma a precaver eventuais situacées

futuras.
5. Grupo V - Meios de distribuicao

O quinto grupo, pretende saber em que circunstancia é que os individuos comprariam o microsseguro.

Perguntamos ainda qual deveria ser o papel do governo na aplicacdao do microsseguro.

Tabela 12.: Meios de distribuigdo

Objetivo Variavel Comentarios
Determinar se o Governo Portugués
deveria possuir um papel de destaque

Papel do Governo Sim

Ndo s
na aplicagdo do produto
Retengdo fiscal Verificar junto da amostra, quais
Apoios politicos Subsidiar parcialmente o prémio serdo os incentivos mais atrativos que
Aplicagdes fiscais poderdo ser aplicados pelo Governo
Internet

Mediador / Loja / agente
Aplicagdo de telemovel
Bancos
Supermercados
Internet
Experiéncia
Vendas

Publicidade Que outras razdes poderdo possui

Garantia para comprar o servi¢o, que nao as
Seguranga anteriormente indicadas

Imagem
Tendéncias

Obter uma ideia de qual a modalidade
preferida pelos inquiridos para obter
0 servigo

Onde adquirir

Outras razdes para comprar o
produto

Fonte: Elaboragdo prépria
Técnicas quantitativas (regressdo logistica)

Apds o tratamento dos dados recolhidos do questionario, pretendemos calcular a probabilidade do
microsseguro ser comprado pela nossa amostra. Neste sentido, dado que pretendemos estimar a
probabilidade do microsseguro ser ou ndo adquirido, iremos optar por efetuar uma regressao logistica

(logit) em R, optando por um modelo binario.

p { 1 — As pessoas compram microsseguro (1)
! 0 — As pessoas ndo compram microsseguro

Fonte: Adaptado de Rodriguez. 2007

Vemos p; como uma realizagcdo de uma variavel aleatéria P; que pode assumir valores um e zero com

probabilidades yie 1 —y.

A distribuicdo logistica padrdo, é notavelmente semelhante a distribuicdo normal, mas tem a vantagem

de uma expressao de forma fechada.

O modelo logit usa a distribuicdo cumulativa de probabilidade logistica para o CDF.
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n (2)
Y=a+ Z ﬁi Xi +¢&
i=1
Fonte: Adaptado Martin. 1977
Calcula a probabilidade de Y ter um valor categdrico especifico
e(Y 1 (3)
P(Y) = SO
1+e(Y) 1+e(Y)
1
{1+ e[ (a+2 L Bi X; +s)]}
Fonte: Adaptado Martin. 1977
Uma simples transformac¢do do modelo de logit mostra que
[1-P ()] P(Y) (4)
e(-Y)=——oue(¥Y)= —————
P(Y) [1-P (YV)]

Fonte: Adaptado Martin. 1977

Considerando o logaritmo natural, obtemos

P(Y)
1{[1 P(y)]}—y— +2ﬁlx te

Fonte: Adaptado Martin. 1977

(5)

P: Probabilidade de o evento ocorrer

X: Atributos ou caracteristicas

Y: Variavel binomial, 0 ou 1

Por forma a efetuar a regressao logistica, vamos dividir a sua execu¢do em quatro grandes fases:

1. Definir uma variavel dependente: Define o padrdo, ou seja, se 0 microsseguro serd ou nao

comprado;

2. Selecionar variaveis preditivas relevantes: Iremos selecionar da nossa base de dados, quais

as variaveis relevantes para efetuar a regressao logistica;

3. Efetuar uma primeira analise grafica: Efetuar correlagGes entre as variaveis, verificar dados
irregulares e elimina-los de modo a obter melhores resultados com o modelo de regressdo

logistica;
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4. Efetuar uma teste stepwise: Excluir varaveis insignificantes, por forma a aumentar a robustez

do nosso modelo.

Em suma, o nosso objetivo é verificar quais as varidveis significativas, de modo a verificar qual a

probabilidade do microsseguro ser ou ndo adquirido pela amostra.
Técnicas quantitativas (willingness to pay)

Por fim, iremos efetuar o calculo do willingness to pay. Assim, teremos de definir algumas variaveis,

nomeadamente:
1. Rendimento mensal do agregado familiar;
2. Percentagem que o agregado familiar estd disponivel para adquirir o microsseguro;
3. Determinar o willingness do to pay por intervalo de rendimentos;
4. Por fim, determinar o willingness do pay da amostra.

Segundo McConnel e Horowitz (2003), a proporg¢do do willingness to pay é quando V (y, x) é a utilidade
(indireta) e quando y é o rendimento e x é um determinado bem. Quando o investimento é (y,, Xo), a

disposicdo do individuo pagar por um incremento x; — xo € definida pelo seguinte ratio:
V (o = WTP (1), %0) = V(¥o, %o (6)
Fonte: McConnel e Horowitz. 2003

A disposicdo de pagar é uma fun¢do do rendimento e xo € X.

No nosso caso, considerando que os dados necessarios para o calcular se encontram agrupados por
classes, iremos ter que a calcular através do método de distribuicdo de frequéncia com intervalo de

classe:

fi = nimero de vezes que a observacdo surge

Xi = Ponto médio da classe:

(Lsuperior - Linferior) (7
2

Fonte: Elaboragdo prépria

Xi fi = multiplicar o nimero de observacdes pelo ponto médio da classe
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Por fim, calculamos a média da tabela de frequéncia:

= X(fx)

Xf

Fonte: Elaboragdo prépria
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4. ANALISE DE DADOS
4.1 ENTREVISTAS

Nesta seccao iremos explorar as entrevistas efetuadas. De salientar que efetuamos o pedido de
entrevista a 18 institui¢des, existindo cinco respostas, contudo apenas trés demonstraram interesse
em efetivar a entrevista. Importa referir que a baixa taxa de resposta, podera estar associada pelo
facto de laborar no mercado segurador, isto porque rececionamos uma resposta de uma congénere a

indicar que ndo iria efetuar a entrevista somente por esse facto.

Tabela 13.: Taxa de resposta ao guido de entrevista

Entrevistas Total
Enviadas 19
Respondidas 5
Efetuadas 3
Taxa de resposta 26,32 %
Taxa de sucesso (entrevistas efetuadas) | 15,79 %

Fonte: Elaboragdo prépria

No seguimento das entrevistas aos seguradores, verificamos que o tema ainda se encontra numa fase
muito embriondria. Embora tenhamos conversado com um segurador que revelou algum
desconhecimento sobre o tema em questdo, apuramos que existe inclusive um segurador que possui

um produto a ser comercializado na vertente de acidentes pessoais.

No que concerne as associagcdes de carater social, uma vez que estdo mais préximas das pessoas de

baixos rendimentos, consideramos imprescindivel a execuc¢do de entrevistas junto das mesmas.
Fidelidade seguros

No seguimento de conversas informais junto do Segurador que possui a maior quota de mercado, foi-
nos transmitido que embora ndo tenha nenhum produto especifico para as pessoas de baixos
rendimentos, referiram-nos que existe um grande mercado a explorar, podendo vir a ser um tema

explorado num futuro préximo pela instituicdo.
Zurich

Tivemos a oportunidade de conversar com o Sr. Luis Cabral, Gestor de Area, tendo sido transmitida
uma perspetiva direcionada mais para o ponto de vista rentdvel do microsseguro. A Zurich nao
comercializa produtos direcionados para pessoas com baixos rendimentos, isto porque o seu interesse
¢é segurar riscos. As pessoas com rendimentos mais baixos, tém menos e/ou nenhuma matéria

seguravel, consequentemente ndo é do interesse da Companhia de Seguros Zurich a criacdo de
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produtos para este mercado. De salientar que considera que um Segurador nacional que pretenda
comercializar microsseguro, iria fazé-lo de forma filantrépica e/ou numa vertente direcionada para a
responsabilidade social, isto porque ndo consegue verificar como é que seria possivel obter uma
rentabilidade. Referiu ainda que uma solugdo de possivel sustentabilidade para o microsseguro, seria
o de existir uma associagdo entre um Segurador e uma instituicdo de solidariedade social,

nomeadamente a Santa Casa da Misericordia.

Liberty Seguros

Tivemos a oportunidade de falar com a Sra. D.2 Rita Rosdrio, responsavel da gestdo de produto de
Acidentes pessoais da direcao de Design e Gestdo de Produtos. Foi-nos dado a conhecer a existéncia
de trés de produtos que ja se encontram em comercializagdo para o sector de acidentes pessoais. De
facto, a perspetiva do mercado e da possibilidade de instituir o produto é completamente distinta da
Zurich, isto porque para a Liberty Seguros, existe um grande mercado que necessita de ser
aproveitado, e é sem duvida possivel implantar o microsseguro em Portugal. Cré ainda que a aplicagdo
do microsseguro em Portugal podera ndo ficar apenas no sector dos Acidentes Pessoais, sendo possivel
estender a oferta por exemplo para multirriscos habitacdo, porém apenas seria sustentavel considerar
uma garantia por produto, ou seja, danos por agua (roturas de canaliza¢ao), tempestades, inundacdes,
entre outras. Foi sugerido da nossa parte um aumento dos prémios do seguro tradicional, de forma a
sustentar a existéncia de prémios mais baixos para as pessoas de baixos rendimentos, algo que foi
imediatamente refutado, dado que os clientes pretendem descontos e/ou produtos mais baratos. Ndo
obstante, o ponto mais critico é o da comercializagdo do produto. Isto porque, embora os produtos
comercializados tenham uma maior procura tém potencial para possuirem indices de venda
superiores. O maior problema esta na rede de distribuicdo, a qual ndo vende e/ou porventura nio
estara preparada para vender um produto diferenciado dos demais. Segundo o que nos foi indicado a
sua rede de agentes ndo estara possivelmente a vender os produtos mais adequados as necessidades

das pessoas de baixo rendimento.

Caritas

Tivemos a oportunidade entrevistar o presidente da Céritas, o Sr. Professor Eugénio Fonseca. De
salientar que a entrevista se centrou muito nas necessidades que as pessoas de baixos rendimentos
possuem, isto porque a acontecer um infortunio as pessoas em causa ficam ainda mais frageis. Iniciou
logo por indicar que existe mercado para as pessoas de baixos rendimentos. Para o efeito, e dado que
acordamos que o produto apenas podera ser adquirido por pessoas que realmente necessitam, foi

sugerido por parte do Sr. Professor Eugénio Fonseca, um teste inicial com os beneficidrios do
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rendimento social de insercdo, isto porque geralmente ja foram bastante escrutinados. Neste sentido,
considera viavel que as pessoas que sejam beneficiarios do RSI sirvam de teste para a implementacgdo
do microsseguro em Portugal. Sugeriu ainda algumas ideias para produtos Uteis para pessoas com
baixos rendimentos e para algumas realidades que a Caritas lida diariamente. Um dos quais esta
associado ao facto de existirem cada vez mais mulheres com filhos, solteiras e/ou divorciadas. Em
consequéncia deste facto e muitas vezes em forma de vinganca os pais das criangas recusam-se a pagar
a pensdo de alimentos, pelo que as mulheres passam grandes dificuldades financeiras, ndo
conseguindo fazer face a todas as responsabilidades, mais concretamente rendas, agua, luz, entre
outras. Assim, sugeriu a criacdo de um seguro que salvaguardasse esta situacao delicada, ou seja, que
protegesse as mulheres nesta situacdo, enquanto as instancias juridicas nacionais ndo responsabilizam

0s pais das criancas.

Como forma de sustentabilidade do mercado segurador, sugere que seja criado um fundo, onde todas
as Companhias de Seguro aderentes ao microsseguro tenham que colocar uma percentagem dos seus
lucros, de modo a responder as necessidades das pessoas com rendimentos mais baixos. Importa
referir que a criagado deste fundo seria independente do Estado Portugués, isto porque, os Seguradores
intervém quando o Estado ndo tem capacidade de intervir. Assim, a criagdo de um fundo mutuario,
poderia ser uma solucdo para fazer face a rentabilidade escassa que poderd estar associada ao

microsseguro.

E da opinido, para que haja uma aplicagdo eficaz do microsseguro em Portugal terd de existir uma
alteracdo da mentalidade e/ou postura das Companhias de Seguros em Portugal, nomeadamente ao
nivel da responsabilidade social, indo de acordo ao principio da mutualidade que as construiu. Mais
referiu que sera igualmente preciso que os prdprios portugueses tenham uma mudanca de
mentalidade, isto porque sabendo da existéncia de um produto mais barato, irdo tentar obter esse

produto.
Conclusdo das entrevistas

Concluidas as entrevistas, verificamos que é praticamente unanime, com excecdo da Companhia de

Seguros Zurich, que existe mercado para implementar o microsseguro.

As grandes preocupacdes dos envolvidos sdo os meios de distribuicao, assim como a morfologia dos
produtos a serem desenvolvidos. A rentabilidade associada é igualmente uma preocupacao, sendo que
a construcdo de um fundo mutuario para este fim, poderia ser uma solugdo interessante para a sua

resolugao.
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Um ponto importante, mencionado por todos os entrevistados, estd associado com a alteragdo de
mentalidades em Portugal. Referiram que serad necessario que os Seguradores retornem as origens,

nomeadamente ao principio da mutualidade.

Um segundo ponto convergente esta associado com a mudanca de mentalidades, quer seja das
instituicdes que comercializam os seguros, como as pessoas que os adquirem. Segundo os inquiridos,
a aplicacdo de produtos de microsseguro, primeiramente precisa de uma mudanc¢a na forma como os
produtos sdo comercializados, assim como na transparéncia que sera necessario existir com o cliente.
Por outro lado, seria igualmente necessario existir uma alteracdo de mentalidades do cliente, isto
porque a existéncia de um seguro mais barato iria desde logo criar uma apeténcia para as pessoas o
adquirirem, mesmo ndo se enquadrando no seu perfil de pessoas com baixos rendimentos. Uma outra
guestdo importante estaria associada a um possivel aumento da fraude. No seguimento da conversa
com a Sra. D.2 Rita Rosario, foi-nos indicado que seria Util existir a intervencdo do Estado Portugués na
aplicagcdo do microsseguro, de modo a alterar mentalidades e a explicar a importancia do seguro para
as pessoas em questdo. Foi igualmente sugerida a existéncia de uma educagdo iniciada nas escolas
sobre a importancia do seguro, para que a nova gerag¢ado esteja mais consciente da sua necessidade e

consequente importancia.
4.2. QUESTIONARIO
4.2.1. AMOSTRA

Nesta secc¢do, pretendemos demonstrar qual a amostra ideal para o nosso estudo. Uma vez que um
dos nossos principais objetivos é o de calcular o valor que as pessoas estdo dispostas a pagar pelo
microsseguro, informamos que o questionario incide sobre os rendimentos dos agregados familiares.
No seguimento dos dados da tabela 2, iremos considerar a nossa amostra até ao rendimento anual de
27.500 euros, perfazendo um universo de 4 343 633 de agregados. De salientar que que o limite
estipulado, serd onde se localizam os individuos que poderdo tirar mais partido do microsseguro.
Assim, se considerarmos um nivel de confianga de 95 %, com uma margem de erro de 5 %, perfaz um

tamanho de amostra de 384 questionarios respondidos.

z°pq (9)

Fonte: Israel, G.D. (1992).

e 3z =ValorZ(1.96 —associado ao intervalo de confianga de 95 %)
e e =Margem de erro (0.05)

e p =Desvio padrdo (0.5)

e g=1-p
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De salientar que no nosso caso, uma vez que estamos a estudar uma grande populagdo, permite uma

menor precisdo na definicdo do nimero exato da amostra.

No que concerne a margem de erro, a mesma € uma percentagem que indica a proximidade dos
resultados obtidos da amostra para populacdo, ou seja, indica qual a margem de erro que havera, caso
exista a extrapolacdo dos resultados. Associado a esta defini¢cao, esta o nivel de confianca, o qual
define o nivel de certeza que a pesquisa realmente representa as carateristicas da populagdo,

considerando a margem de erro.

O desvio padrdo indica a variacdao esperada entre as respostas obtidas. No entanto, como é dificil
determinar um valor antes de analisar os resultados, utilizaremos um desvio padrdo de 0.5, isto porque
considera o pior caso possivel, garantindo que o tamanho da amostra é grande o suficiente para

representar a populagdo.

Por fim, possui o valor Z, o qual é automaticamente definido de acordo com o nivel de confianga

selecionado. Uma vez que o nosso nivel de confianca é de 95 %, o valor Z é de 1.96 (Israel. 1992).

Considerando que pretendemos calcular o willingness to pay, partilhamos o questiondario através de
diversas plataformas, nomeadamente através de divulgacdo por correio eletrénico para colegas da
Universidade Nova IMS, assim como no departamento da empresa onde laboro. De salientar que o

questionario foi igualmente partilhado nas redes sociais, mais concretamente no Facebook e LinkedIn.

Tabela 14.: Forma de difusdo do questionario

Forma de difusdo do
. Respostas
questlonarlo
Enviados 273
C io eletréni 94
orrelo eletronico Taxa de sucesso 34,43 %
Redes sociais 76
Direto (syde-by-syde) 2
Total 172

Fonte: Elaboragdo prépria

4.2.2. ANALISE DAS VARIAVEIS

Nesta seccdo iremos analisar as varidveis do questionario. Iremos efetuar uma andlise estatistica
simples de algumas das varidveis mais relevantes, através da média moda e mediana (tabela 15).
Verificamos que possuimos uma amostra com uma média de idades de 34,77 anos, composta por um
agregado familiar de duas pessoas, com uma despesa mensal de 54,99 %, cujo rendimento médio é de

2,410 euros e esta disposta a gastar 7,45 % do seu rendimento para o microsseguro.
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Tabela 15.: Medidas de tendéncia das variaveis

Variaveis
. . Percentagem
Medidas de Idade Agregado Despesado | Rendimento do &
tendéncia familiar agregado do agregado )
greg gree rendimento
Média 34,77 2,70 54,99 % 2,410 7,45 %
Moda 26,00 2,00 60,00 % 2,500 5,00 %
Mediana 36,00 3,00 60,00 % 2,500 5,00 %

Fonte: Elaboragdo prépria

Uma vez que o questionario se encontra dividido em cinco grupos, iremos proceder a analise de cada
uma das variaveis por grupo.

1. Grupo |l - Questdes de qualificagao

A primeira questdo de qualificagdo efetuada estd associada a idade dos participantes. Assim,
verificamos que parte da amostra se localiza ente os 26 e 35 anos, com uma percentagem de 33,10 %.
A seguir com 31,40 % situa-se a faixa etdria entre os 36 e 45 anos. Relativamente aos individuos com
idade entre os 46 e 55 anos, perfazem 19,80 %. Os intervalos etarios entre os 56 e 65 anos e 0s 18 e
25 anos, possuem percentagens muito similares. Por fim surge a faixa etaria com mais de 65 anos

(grafico 3).

No que concerne ao sexo da amostra, verificamos que 66 % é representada pelo sexo feminino,

estando a restante percentagem associada ao sexo masculino (grafico 4).

Posteriormente efetuamos uma questdo de forma a obter informacdes quanto ao estado civil (grafico
5). Esta informacdo é importante de modo a obter informacdes quanto ao valor que agregado familiar
esta disposto a pagar pelo microsseguro. Neste sentido, verificamos que a maior parte da nossa

amostra ou é casada (50,00 %) ou solteira (23,80 %).
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Gréfico 3.: Estratificacdo da idade da amostra
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Fonte: Elaboragdo prépria

Grafico 4.: Sexo da amostra
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Fonte: Elaboragdo prépria
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Grafico 5.: Estado civil
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Fonte: Elaboragdo propria

A penultima questdo pretende saber quantas pessoas compdem o agregado familiar. A semelhanca da
anterior questdo, trata-se de uma qualificacdo que ird ser bastante Util para analisar o valor que as
pessoas estdo dispostas a pagar para obter um produto de microsseguro. Nesta questdo, as
percentagens sdo bastante similares, porém a maior parte da amostra localiza-se nos 30,02 % (grafico

6), 0 que equivale a duas pessoas.

Grafico 6.: Composi¢do do agregado familiar
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Fonte: Elaboragdo propria
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A ultima questdo estd associada a qualificacdo da familia (grafico 7). Ao analisar os dados, concluimos
gue na amostra prevalece a familia tradicional com filhos biolégicos, com uma percentagem de 51,70

%.
Grafico 7.: Tipo de familia
Qual o seu tipo de familia?

Isolada / mulher | EEEIN

Isolada / homem

Familia tradicional sem filhos || NN
Familia tradicional com filhos biolégicos | ENENGNGTGTNNENENGEGEEEEEEEEEEEE
Familia monoparental feminina || GG
Familia com filhos de outras unites [l
0 20 40 60 80 100

Fonte: Elaboragdo prépria
2. Grupo Il - Questdes socioeconémicas

O Grupo Il tem uma especial importancia, uma vez que iremos obter dados de varidveis, para que

possamos calcular o willingness to pay.

Primeiramente questionamos qual a formacdo da amostra (grafico 8). Mais de metade da amostra
possui um curso superior (73,30 %), sendo que 23,30 % possui o 3.2 ciclo ou um curso equivalente

(grafico 7).

Posteriormente efetuamos uma questao sobre a origem dos rendimentos da amostra, verificando que
a mesma é igualmente tradicional, ou seja, mais de 89 % dos inquiridos obtém os mesmos através de

trabalho a conta de outrem (grafico 9).

A seguinte questao colocada, foi com o intuito de perceber se os inquiridos possuiam algum bem, mais
concretamente habitagcdo, automdvel, mota, ou se porventura ndo possuiam. O objetivo seria
perceber se o mesmo teria algum bem passivel de ser segurdvel. Neste contexto, 78,50 % eram
detentores de uma viatura e 73,30 % de uma habitagdo. Nesta questdo era possivel selecionar mais

gue uma possibilidade, pelo que cerca de 59,00 % dos inquiridos respondeu possuir mais que um bem.
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Grafico 8.: Formagdo da amostra
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Grafico 9.: Situagdo econdmico-profissional
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Fonte: Elaboragdo prépria

As seguintes questdes, sdo essenciais para o nosso estudo, nomeadamente qual o rendimento (grafico
10) e a despesa do agregado familiar (grafico 11). De salientar que ambas as questdes irdo ter uma
relacdo direta com o valor que as pessoas estardao dispostas a pagar para obter o microsseguro.
Verificamos que a maioria dos agregados familiares possui rendimentos localizados até 2500 euros
(25,58 %), bem como até 2000 e 3000 euros (20,35 % e 15,12 % respetivamente). Para o efeito,
apuramos que a maioria das pessoas indicadas se insere na amostra pretendida, ou seja, com

rendimentos anuais até 27.500 euros. No que concerne a despesa do agregado familiar verificamos
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gue os valores sdo bastante similares, contudo os inquiridos que gastam até 40 % e 60 % do

rendimento destacam-se (18,00 % e 23,30 % respetivamente).

Grafico 10.: Rendimento mensal do agregado
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Fonte: Elaboragdo propria

Gréfico 11.: Despesa mensal do agregado familiar

45
40
35

30

25
20
1
1
. |
0

Até 20% Até30% Até40% Até50% Até60% Até70% Até 80% Mais de 80
%

03]

o

Fonte: Elaboragdo prépria

Para finalizar, efetuamos uma questdo relacionada com a existéncia de doencas crénicas na familia,
por forma a verificar a apeténcia que o inquirido poderia ter para adquirir um seguro de saude.

Apuramos que 72,70 % das pessoas ndo possuem nenhum familiar com doenca cronica.
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3. Grupo lll - Imagem do mercado segurador

No grupo lll, o objetivo seria o de obter informag¢Ges sobre a imagem que as pessoas possuem do
mercado segurador. Esta questdo estd associada com o facto de entendermos que o microsseguro
podera ser uma forma de alterar a imagem, por vezes degradada, dos seguradores. A primeira questdo
vai no sentido de perceber se o inquirido possui ou ja teve algum contrato de seguro. A maioria das

pessoas indicou que sim, mais concretamente 94,20 %.

Posteriormente efetuamos uma questdo numa escala de escala de Likert, de modo a perceber o grau
de confianga que a amostra possui no mercado segurador (grafico 12). A escala vai desde o 1 (ndo
confio) ao 5 (confio plenamente). Assim, verificamos que os inquiridos foram neutros, ou seja 50,60 %

responderam 3.

Grafico 12.: Grau de confianga que os inquiridos possuem no mercado segurador
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Fonte: Elaboragdo prépria

4. Grupo IV - Prego e formas de pagamento

No grupo IV, iremos abordar o tema do microsseguro, assim como a percentagem do rendimento

mensal que estaria disposto a pagar.

Perguntamos aos inquiridos se sabem como funciona um contrato de seguro, sendo que 90,10 %
indicam que sim. De seguida questionamos se as pessoas tém conhecimento da existéncia do
microsseguro. Nesta questdo 74,40 % dos inquiridos responderam que ndo. Para o efeito, estamos
perante uma modalidade de seguro, de forma geral, praticamente desconhecida. Posteriormente

perguntamos se a amostra estava disposta a adquirir um contrato de seguro, por forma a proteger um
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determinado bem de uma ocorréncia futura, concluindo que 96,50 % de pessoas estdo dispostas a

proteger os seus bens através da contratagdo de um seguro.

A seguir questionamos qual a percentagem do rendimento que o inquirido estaria disposto a pagar
para adquirir o microsseguro (grafico 13). Ao analisar os resultados, verificamos que as pessoas apenas
estdo dispostas a despender até 20 % do seu rendimento para obter o produto. De salientar que a
amostra esta divida entre quatro intervalos, nomeadamente 1 % a 5 % do rendimento (59,30 %), 6 %

210 % (36.60 %), 11 % e 15 % (3,50 %) e entre 16 % e 20 % do rendimento (0,6 %).

Grafico 13.: Percentagem do rendimento mensal que estaria disposto a pagar pelo microsseguro
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Fonte: Elaboragdo prépria

A questdo posterior estd direcionada para os produtos, que de acordo com a bibliografia consultada,
teriam mais aderéncia. Neste sentido, consideramos apenas quatro vertentes, nomeadamente os
seguros de vida (doenca, funeral, saude), de catastrofes (inundagdes, tempestades, sismos), danos por
agua (roturas de canaliza¢do) e de acidentes pessoais. Solicitamos a amostra para ordenar conforme a
sua necessidade, sendo que o 1 seria muito necessario, por outro lado o 4 seria prescindivel.
Verificamos uma tendéncia que vai de acordo com a bibliografia consultada, ou seja, a maioria — 117
dos inquiridos —, entende que o seguro de saude, doenca ou funeral seria imprescindivel. Logo a seguir
vem o seguro de acidentes pessoal com cerca de 25,00 % da amostra a entendé-lo com muito

necessario. As outras duas modalidades surgem muito equiparadas.

Posteriormente questionamos qual seria a modalidade de pagamento preferida, tendo sido dadas
quatros opgdes, mais concretamente, mensalmente, trimestralmente, semestralmente e anualmente
(grafico 14). Aqui apuramos que a maioria dos inquiridos pretende pagar o produto mensalmente

(44,80 %), contudo a uma curta distancia (32,60 %) encontra-se a modalidade de pagamento anual.
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Grafico 14.: Modalidade de pagamento
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Fonte: Elaboragdo prépria

Considerando que estamos perante um produto, cujo principal objetivo é o de ser menos oneroso que
um contrato de seguro habitual, questionamos se os inquiridos associam a qualidade ao preco, tendo

a maioria indicado que sim (77,90 %).

A questdo seguinte estd direcionada para uma vertente comercial, ou seja, pretendemos saber quanto
mais os inquiridos estariam dispostos a pagar, se eventualmente possuisse descontos noutros
contratos de seguro. Analisando os dados verificamos que 61,60 % da amostra estaria disposta a pagar

mais 5 % do inicialmente previsto para adquirir mais contratos.

Por fim, e fazendo a ponte com o grupo Il, efetuamos uma questdo direcionada para a possibilidade
do microsseguro poder alterar a imagem do mercado perante os consumidores, tendo 85,50 % da

amostra indicado que sim.
5. Grupo V - Meios de distribuicao

O ultimo grupo esta associado aos meios de distribuicdo do microsseguro. Considerando o potencial e
a vertente social que o mesmo podera adotar, entendemos ser interessante inquirir qual seria o papel
que o Governo Portugués deveria possuir na difusdo do microsseguro. Verificamos que 88,40 % da
amostra indicou que o Governo deveria possuir um papel preponderante na sua divulgacdo e
consequente aplicacdo. Posteriormente perguntamos quais seriam os apoios politicos que poderiam
ser mais interessantes. Entre as hipoteses possiveis, colocamos a retencao fiscal (29,70 %), subsidiar

parcialmente o prémio (44,20 %) e aplicacOes fiscais (26,20 %).
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No que concerne aos meios de distribuicdo do microsseguro, e no seguimento da bibliografia
consultada, colocamos possibilidades alternativas, entre as quais aplicacio de telemodvel e
supermercados (grafico 14). Verificamos que 39,00 % admite adquirir o produto via internet, contudo
a maior percentagem (45,30 %) esta disposta a deslocar-se a um mediador para comprar um contrato

de seguro (grafico 15). Assim, concluimos que o consumidor é bastante tradicional.

Gréfico 15.: Meios de distribuicao
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Fonte: Elaboragdo prépria

Para concluir o nosso questionario, perguntamos qual seria a razdo por parte do inquirido para adquirir
um produto, sem ser o produto em si. Mais de metade (56,40 %) respondeu que compraria servigo
pela sua segurancga. Poderemos associar esta questdo a que pergunta de aversao ao risco, na qual mais
de 95 % dos inquiridos respondeu que compraria um seguro, por forma a proteger-se de um evento

futuro.
4.2.3. REGRESSAO LOGISTICA COM R

Nesta secdo iremos abordar a construcdo de um modelo de regressdo logistico em R. Primeiramente
é importante referir que o modelo de probabilidade linear tem uma falha importante, assumindo que
a funcdo de probabilidade condicional é linear. Ou seja, ndo restringe P (Y =1 | Xy,..., X») a ficar entre
0 e 1. Neste sentido, serd necessario uma abordagem que utilize uma fungao nao linear para modelar
a funcdo de probabilidade condicional de uma varidvel dependente binaria. Neste sentido, os métodos
normalmente utilizados sdo a regressdo probit e logit. As transformacgdes logit e probit sdo func¢des
quase lineares de cada uma para os valores de i na faixa de 0,1 a 0,9, pelo que tendem a dar resultados
muito similares. A comparagao dos coeficientes dos métodos probit e logit deve levar em conta o facto

do normal e do logistico terem diferentes variagGes, isto porque com dados binarios, apenas
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poderemos estimar a razdo (Rodriguez. 2007) — probabilidade de adquirir ou ndo o microsseguro por

exemplo.

Considerando o exposto no secgao 3, iremos efetuar uma analise dos dados, através da construcdo de
uma regressao logistica (logit). Este modelo é apropriado quando a resposta usa apenas um de dois

pOSSI'VEiS valores que representam o sucesso ou insucesso.

Primeiramente teremos de defina a variavel dependente. Serd através da referida variavel que iremos
definir o padrao e a janela de desempenho. No nosso objeto de estudo, iremos defini-la como status.
O objetivo desta varidvel é catalogar cada um dos dados com 0 e 1. Uma vez que a nossa amostra é

pequena, fizemos a cataloga¢do com o envio de uma moeda ao ar.

Posteriormente selecionamos as variaveis preditivas relevantes (tabela 16). Dado que o tamanho da
amostra ndo é muito significativo, ndo a iremos dividir entre modelo de treino e de teste. Assim, iremos
efetuar um modelo para a totalidade dos elementos recolhidos, mais concretamente 172. No entanto,
importa referir que para a construcdo da regressdo logistica retiramos algumas varidveis do
questionario, por ndo as consideramos interessantes. Deste modo iremos testar o modelo com catorze

variaveis.

Tabela 16.: Variaveis utilizadas na regressao logistica em R

Varidvel dependente Varidveis preditivas
Idade
Sexo
Estado civil
Agregado familiar
Familia
Formacao
Trabalho
Bens seguraveis
Rendimento
Despesa
Doenga
Avers3ao ao risco
Percentagem rendimento
Pagamento

Status

Fonte: Elaboragdo prépria

De salientar que ao analisar os resultados obtidos no nosso modelo, devemos considerar as interagdes,
porque significam a proporcdo de ndo conformidade (coef). Um dado essencial para decidir quais
agrupar, de modo a construir um modelo aceitavel, é o valor p. O valor p é uma probabilidade que
mede a evidéncia contra a hipdtese nula. As probabilidades inferiores fornecem evidéncias mais fortes

contra a hipdtese nula. Ou seja, se a hipdtese for menor que 5%, rejeitamos, confirmando a alternativa.
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Assim, rejeitando a hipdtese, os dados sdo significativos. Se os dados ndo forem significativos,

removeremos as observacdes do modelo e faremos um novo teste.

Primeiramente comegamos a construcdao do modelo de regressao linear com a totalidade das variaveis
e observagdes selecionadas. Numa primeira instancia verificamos que o modelo nao é significado, uma
vez que o valor p é de 0.997. De salientar que descobrimos que existem varidaveis que n3do sao

significativas, como é o caso da idade, do trabalho, entre outas (tabela 17).

Posteriormente fomos removendo as varidveis que consideramos ndo estarem a potenciar o modelo,
nomeadamente a que caraterizava o estado civil, a formacgao, a entidade empregadora, se o individuo
era adverso ao risco, o tipo de familia e a modalidade de pagamento. Nesta fase optamos por ndo
remover mais variaveis, uma vez que consideramos a remocao das anteriormente indicadas, potencia
o modelo para 0s nossos pressupostos, ou seja, se a amostra é propensa a aquisicao de um servico de
microsseguro (tabela 18). O valor p deste modelo é de 0.000397. Considerando o referido indicador,

este modelo é significativo.

Posteriormente, e de modo a verificar se 0 nosso modelo se encontrava totalmente potenciado,
efetuamos um procedimento de estimacao denominado como stepwise. Este teste pode ser avancado
- elimina variaveis, com o objetivo de criar um modelo melhor - ou para tras. Neste sentido, verificamos
que foram removidas mais trés varidveis, nomeadamente o agregado familiar, rendimento e
percentagem do rendimento. Analisando o valor p, apuramos que o modelo, apds o teste stepwise, é
substancialmente melhor que anterior, isto porque apresenta um valor p de 0.000008900 (tabela 19).

Assim, decidimos respeitar o teste, dado que potencia ao maximo o nosso modelo.

Importa referir que a regressao logistica se iniciou com catorze variaveis dependentes, porém apds o
desenvolvimento de varios testes, terminou apenas com 5 varidveis. De salientar que esta situacdo é
explicada pelo facto de ndo possuirmos poucas observacoes, pelo que o nosso modelo podera ser
considerado como explicativo. Ndo obstante do supra, verificamos que a regressao logistica composta
pelas cinco varidveis dependentes apresenta um valor p bastante bom, e com base nos resultados,

podemos considerar que a possibilidade de adquirirem um produto de microsseguro é elevada.
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Tabela 17.: Regressao logistica — modelo completo

Coeficientes

Estimate Std Error Z value Pr (>|z])
Intercecdo 4.5172461 13861.1858159 0.000 0.9997
Idade 0.0183796 0.0321707 0.571 0.5678
Sexo Masculino 0.1238921 0.5330661 0.232 0.8162
Divorciado 18.0115427 | 1616.7019645 0.011 0.9911
Separado 17.1372039 | 1616.7030135 -0.011 0.9915
Estado Civil Solteiro 187263425 | 1616.7025909 -0.012 0.9908
Unido de facto 0.7039903 0.7397749 0.952 0.3413
Vitvo 19.6758808 | 1616.7033623 -0.012 0.9903
Agregado familiar -0.4190304 0.3877057 -1.081 0.2798
Monoparental 14.0636135 | 1616.7016044 0.009 0.9931
feminina
. Tradicional com -1.0888157 1.1340984 -0.960 0.3370
Familia filhos bioldgicos
Trad'?i'ligil sem -2.9527686 1.5888421 -1.858 0.0631
Isolada 15.8390372 1616.7018961 0.010 0.9922
2.2 ciclo 33.6998628 | 10012.1082890 0.003 0.9973
o 3.2cicloou
Formacio ) 36.3866964 6500.5305159 0.006 0.9955
equivalentes
Ensino superior 36.3369987 6500.5305354 0.006 0.9955
Desempregado 0.9413974 15208.4711536 0.000 1.0000
Estudante 14.9384571 | 11321.6749899 0.001 0.9989
Reformado 32.7714724 | 14055.2075069 0.002 0.9981
. Sem rendimentos -0.7946123 17008.3217911 0.000 1.0000
Rendimentos
I;ii’:':jiirt:e‘:; 21.9304507 | 10754.0131171 -0.002 0.9984
Trabalhador por
ok -2.8845538 | 10874.8576597 0.000 0.9998
conta prépria
Automovel, mota | -20.5984686 | 7527.9239190 -0.003 0.9978
Habitacdo -0.8691058 0.8815940 -0.986 0.3242
Habitagdo, -0.4687705 0.8038095 -0.583 0.5598
automovel
o Habitagzo, -1.8648010 1.3549960 -1.376 0.1687
Bens seguraveis automovel, mota
Habitacdo,
automével, mota, | -36.1956490 | 10874.8573299 -0.003 0.9973
nao
Mota 16.0438204 | 7520.3340032 -0.002 0.9983
N&o 36.9868592 2703.6880576 0.014 0.9891
Rendimento -0.0002814 0.0003451 -0.815 0.4149
Despesa 0.0819244 0.0188938 4.336 0.0000145
Doenga Sim -0.6159133 0.5276924 1.167 0.2431
Avers3o ao risco Sim 20.5070916 | 5850.3654426 -0.004 0.9972
Percentagem -0.0017279 0.0788581 -0.022 0.9825
rendimento
Mensalmente 0.4431042 0.5765237 0.769 0.4421
Pagamento Semestralmente 0.3426448 0.7073518 0.484 0.6281
Trimestralmente -0.2620075 0.9301686 -0.282 0.7782

Fonte: Elaboragdo prépria
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18.: Regressao logistica — modelo inicial

Coeficientes

Estimate Std Error Z value Pr (>|z])
Intercegdo -4.2982171 1.2133713 -3.542 0.000397
Idade 0.0345772 0.0212885 1.624 0.104329
Sexo Masculino 0.6117050 0.4078793 1.500 0.133687
Agregado familiar 0.2495703 0.2105640 1.185 0.235920
Automoével, mota -18.3982878 2793.4458973 -0.007 0.994745
Habitacdo -0.8069574 0.6760189 -1.194 0.232599
gjg::gi(;_l -0.5513199 | 05596811 -0.985 | 0.324594
- Habitacdo, - 1.8949065 1.1551936 1.640 | 0.100935
Bens seguraveis automoével, mota
Habitacdo,
automovel, mota, -17.6989394 3956.1803835 -0.004 0.996430
nao
Mota -16.6236517 2473.1314417 -0.007 0.996430
Nao 18.2923368 1082.4182784 0.017 0.986517
Rendimento -0.0002127 0.0133432 4.354 0.0000134
Despesa -0.0580990 0.0133432 4.354 0.0000134
Doenga Sim -0.7425347 0.4377356 -1.696 0.089827
ii';cjlr:]aei‘:’g’ 0.0117978 0.0540062 0.218 0.827077
Fonte: Elaboragdo prépria
19.: Regressdo logistica — Teste Stepwise
| Coeficientes
Estimate Std Error Z value Pr (>|z])
Intercecdo -4.33740 0.97638 -4.442 0.000008900
Idade 0.03369 0.02106 1.599 0.110
Sexo Masculino 0.60463 0.40058 1.509 0.131
Automoével, mota -18.52064 2797.33962 -0.007 0.995
Habitacdo -0.84149 0.66482 -1.266 0.206
:jtt:;igizl -0.50788 0.54752 -0.928 0.354
Habitacao,
- , -1.81312 1.13202 -1.602 0.109
Bens seguraveis automovel, mota
Habitacao,
automovel, mota, -17.57757 3956.18037 -0.004 0.996
nao
Mota -16.29527 2562.73055 -0.006 0.995
N3do 18.09434 1116.000817 0.016 0.987
Despesa 0.06329 0.01247 5.075 0.00000388
Doenga Sim -0.69886 0.43048 -1.623 0.104

Fonte: Elaboragdo prépria
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4.2.4. CALCULO DO WILLINGNESS TO PAY

Nesta seccdo iremos efetuar o cdlculo do willingess to pay. De acordo com McConnel e Horowitz
(2003), o WTP é o valor que um individuo esta disposto a pagar por um determinado bem. O willingness
to pay, corresponde a visdo econdmica de um preco de reserva do consumidor. De salientar ainda que

algumas pesquisas, se referem ao conceito como se fosse um intervalo.

Uma vez que a amostra que possuimos ndo é muito significativa — 172 —, consideramos que a melhor
forma de calcular o willingness to pay é através da sua média. Considerando que os dados necessarios
para o calcular se encontram agrupados por classes, iremos ter que calcular a respetiva a média através
do método de distribuicdo de frequéncia com intervalo de classe e posteriormente calcularemos a

média da tabela de frequéncia, conforme demonstrado no ponto 3.

Considerando que os dados estdo distribuidos por classes, a melhor e mais justa forma de obter o WTP,
serd calcular a sua média por rendimentos. Isto porque, somos a crer se formos juntar todas as classes
iriamos obter um valor disponivel a pagar que ndo seria exequivel para os agregados familiares que
tém um rendimento menor, porém a percentagem que estdo disponiveis da gastar é a mesma dos

agregados que possuem o maior rendimento.

Neste sentido, efetuamos varias tabelas de frequéncia, mais concretamente para todos os intervalos
de rendimento. Para o efeito, iremos apresentar o exemplo que efetuamos para a classe que possui o

maior numero de observacgGes (tabela 20) e por fim a conjugacao de todos os intervalos (tabela 10).

Tabela 20.: Willingness to pay para a classe até 2500 euros de rendimento

WILLINGNESS TO PAY — CLASSE ATE 2500 EUROS

Percentagem do
rendimento mensal que o

inquirido esta disponivel a fi Xi Xifi
pagar pelo microsseguro
1%I1-—-15% 22 3 66
6 % |----1 10 % 20 8 160
11% 1----115% 0 13 26
16 % I----120 % 0 18 0
21 % I----130 % 0 25,50 0
31%|--—--140 % 0 35,50 0
41 % I----1 50 % 0 45,50 0
51 % I----1 100 % 0 75,50 0
Total 44 252
X = WTP (%) 573% WTP € 143,25 €

Fonte: Elaboragdo prépria
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Considerando o exemplo da tabela 20, verificamos que recolhemos 44 observacgdes, ou seja, respostas
de agregados familiares que tém um rendimento disponivel até 2500 euros. Neste sentido, fomos
identificar, apenas no intervalo indicado, quais as percentagens que os agregados estariam dispostos
a pagar pelo microsseguro. Findos os cdlculos verificamos, que possuimos uma percentagem média
que os mesmos estdo dispostos a pagar de 5,73 %, perfazendo um valor médio de 143,25 euros. De
salientar que este valor podera ser pago mediante a vontade de cada um dos agregados familiares,
conforme opg¢des do questiondrio. Por exemplo, um agregado que se insira neste intervalo e que
pretenda pagar o prémio mensalmente, estd na disponibilidade de pagar cerca de 11,94 euros por
més. Em adenda ao anteriormente exposto, é importante referir que a média indicada se situa em
intervalos, ou seja, possui um valor minimo que o agregado familiar estaria disposto a pagar. Neste

sentido, a quantia indicada é o limite que o possivel cliente estaria disposto a despender.

Apds a elaboragdo dos cdlculos para todos os intervalos de rendimentos existentes (tabela 10),
verificamos que podera ter existido uma resposta desviante, ou seja, um agregado que indica que
possui rendimentos até 4500 euros, respondeu que estaria disponivel a pagar mais de 50 % para obter
o produto. Ao efetuar os calculos com a referida observacgao, verificamos que os resultados sdo irreais,
ou seja, que os agregados familiares deste grupo estavam disponiveis a disponibilizar até 1 063,35
euros, desfazendo o propdsito do microsseguro. Neste sentido, optamos por remover a referida

observacao, por forma a uniformizar os calculos e por consequéncia o willingness do pay.

Tabela 21.: Willingness to pay

WILLINGNESS TO PAY
Intervalos de rendimentos Observagoes WTP (%) WTP (€)
Até 900 euros 4 8,00 % 72,00 €
Até 1200 euros 15 4,67 % 56,04 €
Até 1500 euros 25 4,20 % 63,00 €
Até 2000 euros 35 5,14 % 102,80 €
Até 2500 euros 44 5,73 % 143,25 €
Até 3000 euros 26 4,54 % 136,20 €
Até 3500 euros 7 5,86 % 205,10 €
Até 4000 euros 5 7,00 % 280,00 €
Até 4500 euros* 4 23,63 % 1063,35€
Até 4500 euros 3 6,33 % 284,85 €
Até 5000 euros 4 5,50 % 275,00 €
Mais de 5000 euros 3 4,67 % 233,55 €
Total* 171* 5,19 %* 112,72 €*

*retiramos uma observac3o desviante
Fonte: Elaboragdo prépria

Neste contexto, verificamos que os valores mais elevados se concentram nos agregados que possuem

um maior rendimento disponivel. No entanto é importante referir que as percentagens indicadas ndo
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divergem muito entre classes. Para o efeito, efetuamos um outro exercicio por forma a verificar qual
a média do rendimento disponivel de todas as classes — 2 171,84 euros. Ao aplicar a média da
percentagem total que os agregados familiares estdo disponiveis a pagar pelo microsseguro, obtemos
um resultado médio de 112,72 euros, ou de cerca 9,39 euros por més. Alertamos, conforme
anteriormente mencionado que a média se localiza num intervalo (1 % a 5 %). Para o efeito, o valor

indicado é a média que o agregado estaria disposto a pagar para obter o produto.

Para finalizar a presente analise, efetuamos relacdo entre o valor médio que os agregados familiares
estdo dispostos a pagar para obter o microsseguro e a sua despesa mensal (grafico 16). Ao analisar o
grafico indicado, verificamos que existe uma relacdo inversa entre as duas varidveis, ou seja, se a
despesa do agregado familiar é mais elevada, a predisposicdo que existe para libertar rendimento é
menor. A presente andlise é interessante, por forma a entender o comportamento do mercado-alvo
potencial e adequar os produtos a cada um dos intervalos de rendimentos, mais concretamente o seu

preco de aquisicao.

Grafico 16.: Relagdo entre rendimento disponivel e despesa mensal
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Por forma a comparar os valores determinados, apds calcular o willingness to pay, efetuamos vdrias
simulacGes de seguros de saude. De salientar optamos pelo referido produto, dado que se trata do
mais oneroso dos selecionados. Para o efeito, selecionamos os seguradores mais expressivos no

mercado nacional, mais concretamente a Multicare, Tranquilidade, Ageas e Medis.

e Multicare: Uma pessoa segura = 9.59 euros por més ou 115,08 euros anuais

e Meédis: Uma pessoa segura = 10,79 euros por més ou 129.48 euros anuais

55



e Ageas: Duas pessoas seguras = 21,05 euros por més ou 252.60 euros anuais
e Tranquilidade: Duas pessoas seguras = 27,89 euros por més ou 334.68 euros anuais

De salientar que os valores indicados nas simulacdes, referem produtos muito simples, os quais
permitem as pessoas seguras, na maioria dos casos, acesso a rede convencionada dos seguradores.
Neste sentido, verificamos que os valores para um simples seguro de saude, continuam, na sua grande
maioria, fora da capacidade dos agregados familiares questionados. Isto porque, é importante
relembrar, que os valores indicados dos rendimentos sdo por agregado familiar. Ou seja, quantas mais
pessoas incluirem no seguro de salde, mais oneroso serd o prémio, consequentemente serd mais

dificil a contratacdo de um seguro para o efeito.

N3do obstante do supra, temos de ressalvar que ja existe uma sensibilidade dos seguradores para
Seguros com precos mais acessiveis, contudo os mesmos continuam demasiado altos para a maioria

das pessoas questionadas.
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5. CONCLUSAO

Sendo o objetivo do nosso estudo determinar a viabilidade de aplicar o microsseguro em Portugal,
efetuamos a andlise do seu conceito, do seu desenvolvimento, bem como a sua capacidade de dar
resposta perante os problemas a que se dispGe a resolver. Neste sentido, abordamos os seguradores
portugueses, de modo a obter a sua ideia quanto ao microsseguro, bem como se é viavel a sua

aplicagdo no nosso Pais.

Primeiramente é importante referir que os dados e as informacgdes existentes no presente estudo,
foram obtidos através dos dados publicados, das entrevistas efetuadas e dos questionarios divulgados.
O acesso aos dados foi, por vezes, dificil porque estes, normalmente, ndo estdo separados dos dados
globais das empresas, no caso dos seguradores, e também porque as ofertas existentes para o publico-
alvo especifico de microsseguro ndo sao definidas como tal. De salientar na tentativa marcagao de
entrevistas com os seguradores, a maioria ndo respondeu. Mais se informa que obtivemos uma
resposta de um Segurador, que ndo estaria interessado em efetuar a entrevista, uma vez que laboro
numa congénere. E nossa conviccdo que a baixa taxa de resposta dos seguradores poderd estar
relacionada com o facto de pretenderem manter em segredo, estrategicamente, os estudos e ofertas

gue possam estar a desenvolver.

De forma generalizada, com excecdao da Companhia de Seguros Zurich, que indicou que ndo é do
interesse da referida instituicao a criacdo de produtos para este nicho de mercado. Mais nos indicaram
gue um Segurador nacional que pretenda comercializar microsseguro, iria fazé-lo de forma filantrépica
e/ou de responsabilidade social, isto porque n3o consegue verificar como é que seria possivel obter
uma rentabilidade possivel com o referido produto. No entanto, o referido segurador foi o Unico, com
0s quais tivemos oportunidade de dialogar, que ndo olhava para o microsseguro como uma
oportunidade de negdcio. De salientar que tivemos a oportunidade de verificar que a Liberty Seguros
ja comercializa trés produtos de microsseguro, vertente de acidentes pessoais. Mais verificamos que
cada um dos produtos cobre apenas um risco, nomeadamente, morte, incapacidade temporaria por
internamento hospital e incapacidade permanente. Foi-nos ainda declarado que os referidos produtos

possuem um comportamento atrativo de vendas, sendo a sua procura é cada vez maior.

N3o obstante o microsseguro em Portugal € um produto praticamente desconhecido, conforme dados
obtidos do questiondrio divulgado, existindo inclusive pouca bibliografia no nosso pais sobre o referido

tema.

No entanto, conforme se podera verificar na tabela 1, o risco de pobreza em Portugal é elevado, pelo

gue a quantidade de matéria passivel de ser segurdvel é enorme. No entanto, alertamos que tera de
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existir uma alteracdo da mentalidade dos seguradores, nomeadamente ao nivel da responsabilidade
social, indo de acordo ao principio da mutualidade. Os portugueses terdo igualmente que mudar a sua
mentalidade perante o seguro, sendo necessario perceber que se trata de um produto necessario.
Associado a isto, temos que igualmente alertar para o oportunismo que podera surgir, uma vez que se

trata de um procuto mais barato que os demais.

Embora o conceito do microsseguro esteja direcionado para pessoas de baixos rendimentos, somos
igualmente a crer que podera ser aplicado a outras classes sociais, nomeadamente a classe média, a

qual representa a maior fatia da matéria seguravel em Portugal.

Embora tenhamos verificado que a nossa amostra prefere o contato com o mediador, consideramos
que seria interessante apostar na Insurtech para difundir o microsseguro, tendo igualmente em
perspetiva a diminui¢ao de custos operacionais. Consideramos, portanto, que microsseguro sera uma
forma inovadora de vender seguros, alinhado com a expetativas dos clientes. Neste sentido,
efetuamos a difusdo de um questiondrio, com o objetivo de alcangar agregados familiares das mais
variadas classes sociais. No entanto foi dificil a sua divulgacao e obtenc¢do dos dados necessdrios, uma
vez que é algo que ndo conseguimos controlar, ou seja, a predisposicdo para o questionado responder
as questOes existentes. Neste sentido, ndo foi de facto possivel alcangcar o nimero de amostra

desejado.

No entanto conseguimos obter dados que nos permitiram calcular o willingness to pay, tendo apurado
que a média da amostra foi de 112.72 euros por agregado familiar. Uma vez que a amostra entende
que o seguro de saude é o produto mais necessdrio, efetuamos varias simulagdes de produtos base
(internamentos e acesso a rede de prestadores) em seguradores de referéncia, verificando que
continuam fora da capacidade da amostra. No entanto, ressalvamos que ja existe uma sensibilidade
por parte do mercado segurador para a diferenciacdao dos precos e da oferta, tendo em conta a

capacidade econdmica das pessoas.

Numa primeira fase, por forma a implementar o microsseguro em Portugal, consideramos que a
melhor estratégia seria associa-lo a marcas de confianca. Neste sentido, consideramos que sera
vantajoso existir associagOes entre os seguradores e associa¢des de carater social, de modo a proteger

as pessoas, numa primeira instancia, com menor possibilidade de acederem ao microsseguro.

Posteriormente consideramos que uma intervencdo do Governo Portugués seria bastante
interessante. Importa ainda referir, que o microsseguro podera ser utilizado como um sistema
alternativo de protec¢do social, uma vez que existem varias questdes sobre a sustentabilidade do

Sistema de Seguranca Social e do prdprio Sistema Nacional de Saude. Assim, e por forma a proteger
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igualmente a atividade seguradora e para proteger a sua sustentabilidade, sugerimos que seja criado
um fundo, onde todas as Companhias de Seguro aderentes ao microsseguro, tenham que colocar uma
percentagem dos seus lucros. Importa referir que a criacdao deste fundo seria independente do Estado

Portugués.

Em suma, somos da opinido que é possivel aplicar o microsseguro em Portugal. Julgamos que deverao
existir associacdes entre os seguradores e associagOes de carater social, por forma a tornar possivel a
sua aplicacdo. Adicionalmente, consideramos que uma intervencdo do Estado Portugués seria
bastante interessante. De salientar que os seguradores intervém quando o Estado ndo tem capacidade

de intervir.
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ANEXO 1 — Guiao de entrevista

O microsseguro é caracterizado como “protecdo de pessoas de baixa renda contra os riscos
especificos em troca de pagamentos regulares de prémios, os quais considerem a probabilidade e
custo do risco envolvido”.

Considerando os dados recolhidos no estudo para o Rendimento e Condi¢des de
Vida, efetuado pelo Instituto Nacional de Estatistica em 2017, existem 2.4 milhdes
de portugueses em risco de pobreza:

O microsseguro poderd ser um mecanismo para auxiliar a diminuicdo da pobreza em
Portugal?

O microsseguro podera ser uma forma sustentada de protecdo das familias face a ocorréncia
de um determinado evento? (doenca, catastrofes)

O microsseguro podera ser um facilitador, de modo a permitir as familias de baixo
rendimento possam aceder a servigcos aos quais anteriormente n3o seria possivel?

Sera um mecanismo de inclusdo social?

O microsseguro podera ser uma solugdo para a sustentabilidade do nosso sistema de
Seguranca Social?

Responsabilidade social:

Tendo em conta a imagem que os Seguradores possuem no publico, de forma geral, podera
ser o Microsseguro no ambito da responsabilidade social a ser desenvolvida, uma forma de
auxiliar a alteracdo de dessa perspetiva?

Os Seguradores em Portugal:

Face a possibilidade de negdcio, no ambito do microsseguro, se estdo atentos e sao
conhecedores das suas potencialidades?

Estdo preparados para a implementagao do microsseguro em Portugal? Se sim, em que
moldes?

Caraterizagdo do mercado (O nosso estudo incide apenas sobre os particulares):

A oferta atualmente existente no mercado Segurador, é adequada as necessidades das
pessoas com baixos rendimentos?

Serd necessario elaborar produtos de raiz, ou apenas uma adaptacdo aos ja existentes?
Quais seriam os produtos / ramos mais adequados?

Preco e formas de pagamento:

Sera o mercado segurador Portugués, capaz de suportar um produto com um prego
reduzido?

Que valor sera ajustado para a comercializacdo do produto, de modo a obter alguma

rentabilidade?
Podera ser o microsseguro um produto rentdvel? Como?

Processos de implementagdo:
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Numa fase inicial a implementag¢do do microsseguro, face a possivel necessidade de
execucdo de novos produtos e/ou novas taticas de comercializacdo e/ou reescrever as
condicdes de forma mais simples e clara, poderdo ter custos acrescidos. Entende que sera
viavel?

Meios de distribuicao:

Entende que a rede de distribuicdo existente é adequada para comercializar o produto?

No seguimento da nossa pesquisa bibliografica, verificamos que os seguros para pessoas de
baixo rendimento poderao ser vendidos em lojas ou supermercados por exemplo. Entende
que poderd ser uma forma de suprir custos?

Considera que podera existir uma rede de distribuicdo mais adequada para o microsseguro?
Qual?
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ANEXO 2 — Entrevistados

Entrevista Empresa Atividade Posigao
1 Zurich Segurador Gerente comercial
2 Liberty Seguros Segurador Diretora de produto
3 Caritas Solidariedade social Presidente
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ANEXO 3 — Questionario

Microsseguro (seguros com pregcos acessiveis).
Questionario para aferir o possivel valor a pagar
por este servigo.

Oila,

O meu nome & Witer Margues, sou aluno da NOWA Information Management School da
Universidade Mova de Lisboa e estou a realizar a minha Dissertacdo de Mestrado. O objetiva &
determinar gual o prego que as pessoas estariam dispostas a pagar para adquirr um produto de
Microssegum.

Este questionario tem uma duracio estimada de 5 minutos & todos os dados recolhidos serdo
confidenciais.
A sua contribuiglo sera fundamental para o sucesso do estuda.

Agradego desde ja a sua colaboragio.
Para qualguer divida ou esclarecimento pode contactar-me através do enderego de e-mail

m20 170283 @novaims.unl.ot

*Oibrigatorio

Questoes demograficas

1. Gual a sua idade? *
Marcar apenas uma oval

Menos de 18
18-25
28-35
36 -45
48 -55
56 - 65

Blais de 85 anos

2. GQual o seu sexo? *
Marcar apenas uma oval

Mascuiino

Femening

3. Qual o seu estado civil?
Marcar apenas uma ovall

Softeiro (a)
Casado (a)
Unidao de facto
Divorciado (3)
Vilrvo (a)

Separado (3)

EBLEYS /7 RS SRR LU EUEESOG L7 NG W £n0 0l L A A I 1IN

200372019, 30:43
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Microssegumo {seguTos com preqos acessiveis). Juestionasio para afesir . hitps:/‘docs. zoogle. comyforms/d' 1 THoWESLE T3 e Zn( T zF .|

4 Quantas pessoas compde o seu agregado familiar? *
Marear apenas uma oval

1
2
3
4
Mais de 4

5. @ual o seu tipo de familia? *
Marear apenas uma oval

Isolada { mulher
Isolada / homem
Familia monoparental feminina
Familia monoparental masculina
| Familia tradicional sem filhos
Familia fradicional com filhos biologicos

Familia com filhos de outras unides

Questoes socio-econdomicas

6. Qual a sua formagio? *
Marcar apenss ums oval

1.* Ciclo
2.* Ciclo
3.2 Ciclo ou equivalentes (Ex: Cursos profissicnais)

Ensino superior

7. Qual a sua situagdo econdmica - profissional? *
Marcar apenas uma oval
Reformado. aposentado ou 2513 na reserva
Trabalhador por conta propria ou isolado
Beneficiario de subsidic de desemprego
Trabalhador por conta de outrem
Incapacitado permanents para o trabalho
Cutro subsidio temparano {doenga, matemidade, eic}
. Desempregado
Sem rendimentos
| Estudante
Beneficiario de RS1
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ficrosseguro {seFuros com preqos acessiveis). Questionasio para aferr.

hrtps:/docs. gnosle. com forms/d 1iTHoWZSLE T3l ZrQN Y2 FHn .

8. E proprietirio de algum bem possivel de ser segurado? *

Marcar apenas uma oval
Habitagdo
Automadvel

Mota

8. GQual o rendimento mensal do seu agregado familiar? *

Marcar apenss ums oval

Menos de 600 euros
Abé GO0
Até 1200
| Ata 1500
| Até 2000
Até 2500
| Até 3000
Até 3500
Até 4000
Ate 4500
Até 5000
Mais de 5000

10. Qual a despesa mensal do agregado familiar? *

Marzar apenss uma oval.

Ate 10 % do rendimento mensal do agregado
Ate 20 % do rendimento mensal do agregado

Até 30 % do rendimento mensal do agregado
Até 40 % do rendimento mensal do agregada

| Até 850 % do rendimento mensal do agregado
Ate 80 % do rendimento mensal do agregada
Até 70 % do rendimento mensal do agregado

| Ate BO % do rendimento mensal do agregada
Mais de 80 % do rendimento mensal do agregado

11. Possui alguém no agregado familiar com doenga cronica? *

Marcar apenas ums oval
Sim

Mao

Imagem do mercado Segurador

200032018, 20:43
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12. Tem ou teve algum contrato de seguro? *
Marcar spenss uma oval

Sim

ELY

13. Com base na sua experiéncia, a imagem dos Seguradores é positiva ou negativa? *
Marcar spenss uma oval

Megativa Positiva

Prego e formas de pagamento

14. Sabe como funciona um contrato de seguro? *
Mazroar spenas uma oval
Sim

MNao

15. O Microsseguro € um contrato de segurc com pregos mais acessiveis de modo a
responder a uma necessidade especifica. Posto isto, sabia da existéncia do servigo
Microsseguro? *

Marcar spenas uma oval
Sim

MNao

16. Um dos objetivos do contrato de seguro € a protegio de um bem perante a ocorméncia
de eventos subites e imprevistos que ocorram no futuro. Assim sendo, considera-se
uma pessoa predisposta a proteger-se de eventos futuros? *

Marcar apenss uma oval
Sim

Nao

17. Qual a percentagem do seu rendimento mensal que estaria disposto(a) a pagar para
usufruir do servigo Microsseguro® *
Marcar apenas uma oval

1%-5%

6 % - 10 %
1% -15%
18 % - 20 %
21 % -30%
31 % -40%
41 % - 50 %
Mais de 50 %

tde 20032019, 20:4:
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24 Quais os apoios politicos que poderiam ser interessantes? *
Marear apenas uma aval
Retencio fiscal
Subsidiar parciaimente o prémio

Aplicacdes fiscais

25 Qual a forma que utilizaria para adquirir um produto de Microsseguro? *
Marcar apenss uma oval

Intemet

Mediador de seguros [ loja | agente
Aplicacio de telemadvel

Bancos

Supermercade

26. Diga-nos outra razio que o levaria a comprar o produto, sem ser o produto em si: *
Mazrear apenss uma ovall

Expenéncia enquanto clients
‘Vendas / representante de servigos
Publicidade

| Garantia
Seguranga
Imagem

Tendéncias

Coem tecnalogia

h Google Forms

74



Microssesuro (SeEUT0s COm PTeqos acessrvels). Uuestionano para atenr bitps./fdocs. google comtonms/d’ I/ MoW LS L L X X el ArDMN Y zFMND ..

18. Tendo em conta as suas necessidades, quais seriam os produtos de Microsseguro que
poderiam ser mais interessantes? (Ordene por grau de necessidade. Sendo que 1
muito necessario e 4 prescindivel) *

Marcar fudo o que for aplicavel
1 2 3 4

Doenga | satide / funeral o
Catastrofes (inundagdes,

tempestades, sismos) —I—I“J‘J
Danos por agua (rofuras de 11
e a0
Acidenies pessoais | | “ |

18, Comwo preferia pagar o servigo Microsseguro? *
Marcar spenas uma oval.
Mensalments
Trnmesiraiments
Semestralments

Anualments

20. Associa o prego de um produto 3 sua qualidade? *
Maroar apenas uma oval
Sim
Mao

21. Admitindo que poderia ter um desconto ao adquirr mais seguros, quanto mais estaria
dispostofa) a gastar face ao inicialmente planeado? *

Marcar apenas uma oval.
+10 %
+ 5%
-10%
-15%

22 Considera gque o Microsseguro podera ser uma forma eficaz da Companhias de Seguro
refazerem a sua imagem perante os consumidores? *

Marcar apenas uma oval.
Sim

MNao

Meios de distribuigao

230 Gowverno deveria assumir um papel de destagque na aplicagio do Microsseguro em
Portugal? *
Marcar apenas uma oval
Sim

Mao

yde 20032019, 2043
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ANEXO 4 — Dados das Caritas Diocesanas

Caritas

Localizagao

Caritas Diocesana dos Agores

Canada dos Folhadais, 54 — Sdo Pedro. 9700-202 Angra do Heroismo

Caritas Diocesana do Algarve

Rua Brites de Almeida, 10A. 8000-234 Faro

Caritas Diocesana de Aveiro

Rua do Carmo, n2 42. 3800-127 Aveiro

Caritas Diocesana de Bragancga
— Miranda

Bairro da Coxa, Rua da Céritas, 5300-469 Braganca

Caritas Diocesana de Beja

Rua Afonso Lopes Vieira n2. 18, 7800 - 273 Beja

Caritas Arquidiocesana de Beja

Rua dos Falcdes, s/n. 4700-316 Braga

Caritas Diocesana de Funchal

Calgada do Pico, 57-59. 9000-206 Funchal

Caritas Diocesana de Coimbra

Rua D. Francisco de Almeida, n? 14, 3030-382 Coimbra

Caritas Arquidiocesana de

Evora Av. dos Combatentes da Grande Guerra, 2. 7005-138 Evora
Caritas Di de Leiria — f - -
artas IOE:i?mn: e Leina Largo Padre Carvalho - Seminario Diocesano de Leiria. 2414-011 Leiria

Caritas Diocesana de Guarda

Colégio de S. José, s/n. 6300-568 Guarda

Caritas Diocesana de Lamego

Travessa dos Loureiros, s/n. 5100-180 Lamego

Caritas Diocesana do Porto

Rua Latino Coelho, 314. 4000-314 Porto

Caritas Diocesana de Lisboa

Av. Siddnio Pais, 20, 52 dto. 1050-215 Lisboa

Caritas Diocesana de Portalegre
— Castelo Branco

Rua 15 de Maio, 11. 7300-206 Portalegre

Caritas Diocesana de Viana do
Castelo

Rua Gois Pinto, s/n. 4900-864 Viana do Castelo

Caritas Diocesana de Santarém

Praca Sa da Bandeira, Edificio do Seminario 2000-135 Santarém

Caritas Diocesana de Setubal

Praca Teofilo Braga, 13, apartado 934. 2900-647 Setubal

Caritas Diocesana de Vila Real

Rua da Portela, 8 - Quinta da Tapada. 5000-312 Vila Real

Caritas Diocesana de Viseu

Rua Alexandre Herculano, 475, 12 andar. 3510-039 Viseu

Fonte: Caritas. (2019)
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ANEXO 5 — Seguradores em Portugal

Segurador

Solicitada entrevista

Segurador

Solicitada entrevista

(Sim / N3o) (Sim / N3o)
Abarca — Companhia de N3o Acoreana Segul.'os Sim
Seguros SA (Seguradoras Unidas)
ACP Mobilidade —
. obiidade . AEGON Santander Vida e =
Sociedade de Seguros de Nao o Nao
A Ndo Vida
Assisténcia, SA
AEGEAS Portugal —
Companbhia de Seguros, Sim AIG Europe S.A. Nao
S.A.
Allianz Portugal Sim ARAG SE Nao
ASISA N3o ATRADIL.JL:) Crédito e N3o
Caucioén, S.A.
AXA N3o Bankinter_Seguros de N3o
Vida
BBVAS Y
eBuros N3o BNP Paribas Cardif N3o
Reaseguros
BPI Pensdes e Vida Nao CA Seguros Sim
Caravela — Companhia o Ceﬂsce—Comlpa.nhla =
N3o Espafiola de Crédito a La Nao
de Seguros, S.A. .
Exportation S.A.
CHUBB Nao Coface Portugal Nao
Companhia Portuguesa N3o Cosec — Companhia de N3o
de Resseguros Seguros de Créditos, S.A.
Espaia, S.A. Nado Euro Insurances DAC Nao
Europ Assistance Nao Fidelidade Sim
Generali — Companhia Sim GNB — Companhia de N3o
de Seguros, S.A. Seguros, S.A.
Greenval Insurance DAC Nao IMA Ibérica Ndo
Inter PartnSerAA55|stance, Nado Liberty Seguros, S.A. Sim
LLOYD'S Ndo Lusitania Sim
Mapfre Sim Médis Nao
. - Multicare — Seguros de ~
Metlife Ndo saude, SA. N3o
Munich Re Nao Murimar Seguros Nao
Mutua dos Pescadores Nado N Seguros Nao
Ocidental Seguros Nado Popular Seguros Nao
Prevoir Vie N3o PSN — PI‘EVIS.IOH Sanitaria N3o
Nacional
. . RNA — Seguros de ~
Real Vida Seguros Sim Assisténcia, S.A. Nado
Santander Totta Seguros Nao Seguros Logo Nao
Swiss Re Europe Nao Tranquilidade Sim
Una Seguros Sim Via Direta Sim
XL Catlin N3o Zurich Companhia de Sim
Seguros, S.A.

Fonte: Associagdo Portuguesa de Seguradores. (2019)
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