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1. INTRODUCAO
1.1. Problem Statement

Este trabalho cientifico tem como objetivo analisar, na atualidade, o quadro de implementacao

do Open Insurance, em Portugal e as oportunidades e desafios inerentes.

As transformagdes tecnologicas, nomeadamente, a transformacdo digital tem alavancado
grandes ¢ importantes mudangas no mundo, nas empresas, nos processos, no modo como se
celebram negocios, no conhecimento mais detalhado do consumidor, no acompanhamento do
mesmo ¢ no desenvolvimento de novos produtos e solugdes providenciadas a partir de novos e

inovadores modelos de negocio.

Na area de seguros, as inovagdes e tecnologias digitais como o Big Data Analytics, Artificial
Inteligence, entre outros, tém tido um forte impacto na cadeia de valor, nas estruturas e modelos
de negdcio, com recurso crescente do outsourcing de varios fungdes e processos e, também,
melhoria e incremento da utilizacdo de novas e otimizadas plataformas de seguros e também

novos ecossistemas.

Com os avangos e proliferacdo das novas tecnologias digitais, o Open Finance € ja uma
realidade em vérios pontos do globo, nomeadamente, em Portugal. Uma das vertentes onde o
Open Finance ¢ ja bastante evidente é no Open Banking, com partilha e comunicacao de dados

efetuada pelos operadores no setor bancario.

Prevé-se que, em Portugal, este tipo de partilha de dados venha também a ser uma realidade no
setor dos seguros, com o denominado Open Insurance, que a par do que sucedeu com o Open

Banking “promete” revolucionar a atuacao do setor segurador.

Se por um lado, podemos esperar que a partilha de dados dos operadores, na area de seguros,
possa contribuir para uma melhor experiéncia do cliente e até aumentar a competitividade dos
operadores, fazendo surgir novos modelos de negdcio e ecossistemas, o que pode beneficiar
atuais e futuros players do mercado e consumidores, por outro lado, no que respeita aos dados
pessoais partilhados, ha que garantir a seguranga nessa partilha de dados e o "melhor uso dos

mesmos”.

Assim, atendendo aos riscos em causa, existe uma preocupacdo em garantir que esta

“revolucao” do Open Insurance se dé com a devida seguranca e o adequado enquadramento



legal, pelo que se revela necessario o acompanhamento proximo das entidades de supervisao

nacionais e supranacionais.

1.2. Key Research Questions

Face ao exposto, ¢ atendendo a crescente importancia do tema na atualidade, no panorama

nacional, pretende-se dar resposta as seguintes Key Research Questions:

Q1. Qual a defini¢ao de Open Insurance, e se € uniforme, bem como se existe interdependéncia

com o Open Banking?

Q2. Qual ¢ a situagdo atual do Open Insurance, em Portugal, nomeadamente, qual a
preparacdo/recetividade do mercado e dos principais stakeholders, e quais os principais

riscos/desafios e oportunidades/beneficios inerentes?

Q3. Atendendo a eventual implementacdo do Open Insurance em Portugal, quais sdo as
principais vantagens competitivas e principais desafios para a Movida Seguros (Brasil), em

novo projeto em Portugal, na qualidade de Mediador de Seguros do ramo Vida?

1.3. Metodologia

No que respeita a metodologia, foram analisados varios artigos cientificos relevantes para o
estudo em questdo, bem como indicadores e regulamentacdo importante, nacional e

supranacional (Unido Europeia), com vista ao melhor enquadramento do tema.

Foram ainda realizadas entrevistas individuais, a profissionais com fungdes relevantes na

atividade de seguros em Portugal, ou com ela relacionados, e também consumidores.

Além desse precioso contributo de profissionais com fun¢ao relevante a operar na atividade (ou
conexas), foi ainda realizado um inquérito aos consumidores, publico em geral, com vista,
sobretudo, a aferir quanto ao interesse e recetividade dos mesmos ao Open Insurance, em
Portugal, e também quanto a algumas das suas tendéncias de compra, designadamente de

produtos do Ramo Vida.

Keywords: Open Finance, Open Insurance, Mercado de Seguros Aberto, Tecnologia, Digitalizagdo, Plataformas
Digitais, Insurtech, Sistema Financeiro, Partilha de Dados, Comparago, Transparéncia, Literacia Financeira,

Cyber Seguranca, Seguradoras e Mediadores.



2. REVISAO de LITERATURA

2.1. Tecnologia e Inovacao

Os processos de mudanga tém-se intensificado nos ultimos anos, a escala mundial, a uma
velocidade crescente, em grande parte, alavancados por transformacgdes sobretudo de ordem

tecnoldgica, mas também cultural, econémica, social e legal.

A evolugdo tecnologica e o fomento do acesso a tecnologia impulsionaram transformagdes, na
generalidade dos setores de atividade, com grande impacto no setor financeiro. Veja-se como
exemplo o Open Banking, uma das vertentes do Open Finance, ja implementado na Unido
Europeia (doravante designada de UE), impulsionado, sobretudo, por inovagdes tecnologicas
crescentes. A semelhanga do que sucedeu com o Open Banking mas, com aplicabilidade no
mercado de seguros, espera-se que o Open Insurance (EIOPA, 2021) revolucione, ndo s6 a
forma como os operadores interagem com os clientes, como todos os ecossistemas no mercado

de seguros (Holan, L. et al., 2020).

Tecnologias como Internet das Coisas (Ashton, 2009), doravante designada por [oT, Big Data,
Inteligéncia Artificial, doravante designada de 1A, e Blokchain sdo exemplos, de algumas, das
principais tecnologias que estdo na base da revolugao tecnoldgica, que se iniciou primeiramente
com o recurso a loT, com a desmaterializagdo de processos e que levou a denominada
Revolugao 4.0 (Abikoye et al, 2021). Assim, foi possivel tornar os processos mais eficientes,
permitindo um maior foco no consumidor, com lancamento de produtos e servigos mais
adequados aos seus perfis e necessidades, num hiato de tempo cada vez mais reduzido (Ahmed

et al, 2023).

O uso de cada uma das tecnologias, s6 de per si, tem muitas limitacdes. Contudo, a sua
utilizagdo integrada, num ecossistema tecnologico subjacente a IoT que reune, principalmente,
a integracdo do cloudcomputing, automagao dos processos, internet of services, wireless
technologies, realidade aumentada e concentric computing reduz essas limitagdes e alavanca o

seu valor (Rehman et al., 2019).

O recurso a tecnologias digitais, ou digitalizagdo, permite que as empresas alcancem um maior
nimero de consumidores, globalmente, através de produtos e servigos, sendo que a
digitalizacao ¢ percetivel, no método de comercializagdo, com o crescimento das plataformas

on-line (Abdullah et al., 2023).



E indubitavel que a digitalizagdo aumenta a velocidade do comércio e permite que novos
produtos e servigos se tornem acessiveis a um maior numero de clientes, conectados
digitalmente, a escala global (Giron et al., 2021; Birochi & Pozzebon, 2016; Lannquist & Tan,
2023; Lal, 2021).

2.2. Tecnologia, Inovacao e Sistema Financeiro

No setor financeiro, tal como noutras industrias/servigos, tecnologias como Big Data,
Blockchain e 1A estdo a transformar a experiéncia do consumidor, personalizando servigos e
melhorando a eficiéncia operacional, com os sistemas financeiros (Danthine & Donaldson,
2015) mais robustos, a usarem a concorréncia e incentivo a inovagdo, para impelirem o

crescimento e essa eficiéncia (Boukhatem & Ben Moussa, 2018).

Assim, o uso de tecnologia inovadora, tem permitido ndo s6 a melhoria da user experience, do
cliente, como ainda contribuido para a redugdo de custos operacionais, com a automacao de
processos e eliminag¢do de intermediarios e, ainda, uma maior literacia e inclusdo financeira
(Giron et al., 2021; Afonso & Blanco-Arana, 2024), com a acessibilidade ampliada em
mercados emergentes e desfavorecidos (Gomber et al, 2018). Nomeadamente, no que concerne
ao fomento do acesso a recursos digitais, auxilia também na revitalizagao de areas rurais e ajuda
a mitigar constrangimentos de natureza financeira (Kong & Loubere, 2021), através de um
crescimento sustentavel (Liu et al., 2023), contribuindo para a diminuicao de desigualdades e
redugdo dos niveis de pobreza, para além de melhorar o poder econdmico das populagdes

(Anakpo, Xhate & Mishi, 2023; Demirgiic-Kunt & Klapper, 2012).

A FinTech (Financial Technology) e a Insurtech (Insurance Technology) oferecem solugdes
financeiras integradas e inovadoras e ambas compartilham objetivos como a eficiéncia
operacional e foco no cliente, com a melhoria na experiéncia do mesmo. Estas tecnologias
permitem uma leitura baseada em dados, para andlises preditivas e personalizacao de produtos.
A primeira foca-se nos servigos financeiros, como pagamentos, investimentos e crédito,
enquanto a InsurTech tem foco orientado para solu¢des no mercado de seguros contribuindo,
nomeadamente, para um maior engagement e melhoria nas politicas de gestdo de sinistros (Yan

etal, 2018).
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2.3. Tecnologia, Setor financeiro e Risco Sistémico

Com o crescente uso de tecnologias, o recurso a de contratacao de servigos externos, com essas
relacionados, também tem aumentado, no sistema financeiro, devido aos seus beneficios

economicos.

No entanto, importa ter em consideracdo que o crescente recurso a tecnologia e,
concomitantemente, a crescente dependéncia de contratagdo de servicos externos, pode
acarretar riscos de seguranga e estabilidade financeira (Dahen & Dionne, 2010), sendo que,

para mitigar esses riscos, a regulamentacao pode ter um papel muito essencial.

Contudo, a regulamentacdo tem vindo a basear-se apenas em regras de gestdo de riscos
operacionais (Abdymomunov, Curti & Mihov, 2020) e requisitos de terceirizagdao, de modo a
que as empresas a operar, no sistema financeiro, avaliassem e gerissem os riscos, relacionados
com 0s seus processos de gestdo, garantindo controle, supervisao e estratégias, no caso de falhas
nos servicos contratados a terceiros. Todavia, essa abordagem revelou muitas lacunas, pois
estava muito voltada para a gestdo de riscos individuais, de cada entidade financeira, sem uma
visdo abrangente do impacto sistémico (Acharya, Pedersen, Philippon & Richardson, 2017),
nomeadamente, provenientes da dependéncia dos Cloud Service Providers, e ndo contemplava,
suficientemente, o risco de concentra¢do de mercado, deixando o sistema financeiro vulneravel

a falhas de grandes provedores.

Assim, a legislacdo mais recente, designadamente o Digital Operational Resilience Act, veio
reconhecer que essa dependéncia dos provedores de servigos externos, representa nao apenas
um risco operacional (Berger, Curti, Mihov, & Sedunov, 2022), mas também um risco
sistétmico (Goldstein & Pauzner, 2024) para o sistema financeiro. E, nesse amago,
legitimou-se a criacdo de uma estrutura de supervisao especifica, para os provedores criticos de
Tecnologias de Informagdo e Comunicagdo, de modo a garantir que os provedores tenham
processos robustos, para evitar falhas que afetem a estabilidade financeira. Porém, atente-se
que os desafios continuardo a existir, designadamente, a nivel da supervisdo, uma vez que

entidades diferentes supervisionam regras que se sobrepdem', bem como a nivel estrutural, no

! Como é o caso da Network and Information Security Directive e do Regulamento Geral de Protecio de Dados.
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que respeita a afetagdo de recursos, para cumprimento do designado, por parte das empresas no

setor financeiro e tecnolégico.

2.4. Transformacio Digital, Plataformas e Setor Financeiro

Com a digitalizagdo e com recurso a tecnologias como o IA, loT, Big Data, Blockchain, 5G ¢
Application Programming Interfaces (APIs), surgem novos modelos de negdcio (Geissdoerfer,
Santa, Kirchherr & Pelzeter, 2023), designadamente, utilizacdo de modelos de plataforma

(Ritala & Jovanovic, 2024), também no sistema financeiro.

Os modelos ecosystem-oriented baseados em plataformas (Parker et al. 2016) digitais estdo a
transformar o modo como se cria e capta valor, ao serem modelos que destacam o valor da
colaboracdo entre os varios stakeholders (Moore’s, 1996), que beneficiam do efeito rede,
devido ao facto de, mais usuarios, gerarem maior valor (Broccardo, et al., 2023), para todos, na
plataforma, permitindo uma maior “democratizacdo” dos negocios, facilitando o acesso a novos
players/start-ups e levando os operadores mais convencionais a ajustarem os seus modelos de

negocios (Mitchell & Coles, 2004).

Os modelos com recurso plataformas digitais (Chu & Wu, 2018) permitem eliminar barreiras de
tempo, espaco e intermediarios, permitindo a interacdo direta, entre consumidores e
fornecedores, funcionando como infraestruturas digitais open, que facilitam a circulacdo de
dados, transacdes e interagdes, seja para compra e venda de produtos, troca de servigos ou até
mesmo para transagdes financeiras, com servigos financeiros mais ageis, acessiveis e
personalizados, ndo s6 para clientes individuais, como também para empresas. Veja-se a
crescente estratégia de supply chain finance, através do uso de plataformas, para dar liquidez

as pequenas ¢ médias empresas (Zhang, T., Chen, L., Blome, C., Ball, P., 2025).

O recurso a plataformas digitais (McIntyre al., 2021), também espelha alteragdes no
comportamento do consumidor, com os clientes a preferirem experiéncias cada vez mais
personalizadas, maior rapidez e conveniéncia, por via de recomendagdes personalizadas, mas

também com servicos proativos, como por exemplo as plataformas de bem-estar financeiro,
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que permitem a contratagdo automatica e oferecem insights personalizados, os assistentes
financeiros baseados em IA, com chatbots que ajudam os clientes a gerir as suas finangas, ¢
também com opera¢des de gamification, que incentivam a poupanca € os investimentos,
oferendo experiéncias diferenciadas ao cliente, aumentando a lealdade (Constantinides,
Henfridsson, & Parker, 2018) e ainda a possibilidade de cobranga de valores mais altos, por

servigos premium, que os clientes pretendam contratar.

As plataformas financeiras permitem ainda satisfazer mercados especializados, podendo
atender, nomeadamente, nichos de mercado negligenciados pelos operadores a atuar de modo
tradicional, bem como atender a segmentos especificos de forma automatizada (Teng, Ye, &
Martinez, 2025), distintamente dos modelos de comercializagao tradicionais, que operam com
sistemas mais fechados, permitindo mudangas no consumo, no que respeita a produtos e
servicos digitais e também novas propostas de valor (Constantinides, Henfridsson, & Parker,

2018).

Modelos com recurso a plataformas (Zhao et al., 2020) além de mais abertos, com a integragao
através de com APIs, permitem a integragdo com outros servigos, como pagamentos digitais,
contabilidade e gestdo financeira pessoal, criando valor para os diferentes intervenientes

(Elfenbein, & Zenger. 2017).

Além disso, as plataformas podem permitir a co-criagdo, no caso de ser possivel, a users
externos, ativamente criarem valor, dando-lhes a autoridade para poderem executar

determinadas atividades, na plataforma (Cui & Wu, 2016).

Através de recurso a modelos de plataforma ¢ aumentado o “efeito rede”, criando-se um circulo
virtuoso, pois, se por um lado ¢ necessario que o numero de utilizadores (seja quer de
consumidores como de fornecedores) das plataformas cresca para potenciar os efeitos
frutiferos, por outro lado, assim que a utilidade das mesmas ¢ percebida, sdo atraidos mais

utilizadores (Eisenmann, Parker, & Van Alstyne, 2008).
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2.6. Transformacao Digital, Plataformas e Mercado de Seguros

As tendéncias fundamentais, no setor dos seguros, sdo a personaliza¢ao, com produtos com
coberturas moldadas pelas necessidades especificas, de cada cliente, a conetividade, com a
integracdo de sistemas com Application Programming Interfaces (doravante designado de
APIs), dispositivos 10T, e simplificagdo dos processos, com maior nivel de transparéncia e

seguranga, através da tecnologia Blockchain (Lanfranchi & Grassi, 2022).

Contudo, isto nao significa que todos os prestadores implementem as tecnologias referidas da
mesma forma e, quando se trata de seguros, a transformacao digital parece mais lenta do que
no setor bancario. Veja-se quem tomou a dianteira no que respeita ao Open Finance, com 0
Open Insurance’ (Standaert & Muylle, 2022) a ser “follower” do Open Banking. Além disso, o
setor dos seguros ¢ também percecionado como mais conservador do que o setor bancério e de

investimento (Oh Nam, 2018; Catlin & Lorenz, 2017).

FIGURA 1 - EXEMPLO DE POSSiVEL ECOSSISTEMA OPEN INSURANCE

SWITCHING SERVICE

INSURER A INSURER B - Seamless switching

- Product infomation - Product information experience

- Price - Price

- Claims/complaints - Claims/complaints

- Consumer individual THIRD PARTY
information FINANCIAL

MANAGEMENT TOOLS

CONSUMER - Holistic overview of

- Existing contract insurance situation
with insurer A

ECOSYSTEMS

- Looking alternative
insurance offers AGENT/BROKER RE-INSURER - Integration to different
ecosystems

- Overview of alternative - Data exchange for
products and their features re-insurance cover

EXTERNAL CLAIMS

MANAGER

- Interaction with
claims managers

SUPTECH

Overview of products and their features, claims and complaints data, over/under insurance and commissions

Nota. Adaptado de Open Insurance: Accessing and Sharing Insurance Related Data, EIOPA, 2021

2 O Open Insurance, tem vindo a ser definido pela European Insurance and Occupational Pensions Authority
(EIOPA), no sentido mais amplo, como o acesso ¢ o partilha de dados pessoais ¢ ndo pessoais relacionados a
seguros, geralmente por meio de APIs.
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A implementagdo de novos ecossistemas, nomeadamente com modelos de plataformas, ndo
depende apenas da vontade dos operadores, consumidores e da tecnologia disponivel, uma vez
que, considerando a salvaguarda da seguranca no setor, para que algumas estratégias sejam
viadveis, € necessario que todo o enquadramento seja favoravel, particularmente, no que respeita
a regulamentacdo e supervisdo. Veja-se que, por exemplo, para que se alcangasse a
possibilidade de contratacdo de um produto de seguro, totalmente online, ndo bastou a
existéncia da tecnologia disponivel, foi também necessario que esse tipo de contragdo, estivesse
devidamente contemplado no quadro legal (Steennot, R., 2007), de modo a que fosse possivel

prescindir de documentagdo/presenga fisica (ex. Smart Contracts).

Tradicionalmente, no mercado de seguros, num sistema centralizado e opaco, as Seguradoras?
(onde se concentra o poder) assumem o risco, o segurado/tomador paga um prémio, ¢ a
Seguradora paga/indemniza, em caso de perda/sinistro, com os precos praticados (prémios de
seguro), os mecanismos de compensacdo e o tratamento de sinistros (claims) a serem
percebidos como pouco claros, para a maioria das pessoas. Assim, novos modelos, disruptivos,
descentralizados e mais flexiveis, tornam-se apelativos para os consumidores. Veja-se por
exemplo o caso do seguros Peer-to-Peer (P2P) e Mutual Aid, nos quais os participantes
compartilham recursos e perdas, através de plataformas, com custos administrativos mais
baixos, mas ainda com varios desafios, no que respeita a garantia da equidade na partilha, apesar

de representarem uma evolugao importante no setor (Abdikerimova & Feng, 2022).

Este tipo de modelos nao retira, necessariamente, os intermediarios (como os Mediadores),
alias, pelo contrario, pois com estes modelos, os Mediadores podem ver o seu papel reforcado,

ao criarem, apoiarem e gerirem os grupos de peers (Rego & Carvalho, 2020).

Outra tendéncia crescente no setor, ¢ o Embedded Insurance (Chen, A, et al. 2022) e as
plataformas que permitem a contratagao de seguros Pay Per Use, como ¢ o caso dos seguros
Pay-As-You-Drive-And-You-Save (PAYDAYS), no ramo automovel, e seus similares, como

seguros Pay-At-The-Pump (Greenberg, A., 2009).

Atendendo a relevancia crescente dos produtos de satde, no setor dos seguros, na UE e em

Portugal, veja-se atente-se ainda no caso concreto das plataformas digitais na satde, que t€ém

3 O termo adequado no 4mbito do enquadramento legal é “Empresa de Seguros”. No entanto, e para facilitar a
leitura e compreensdo sera muitas vezes usado como sinénimo o termo “Seguradora” ao invés de “Empresa de
Seguros.”
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alavancado grandes transformagdes (Massaro, 2021) e podem vir a ser integradas, com sistemas
de Seguradoras ou outros agentes. Estas plataformas, com recurso a tecnologias ja referidas
como o [A, 10T, Blockchain e 5G, permitem diagndsticos precoces, tratamentos personalizados
e acesso remoto a dados médicos, alavancando a “medicina P4”, preditiva, preventiva,

personalizada e participativa (Pundziene et al., 2023).

As plataformas digitais na saude (Vilcahuaman & Rivas, 2017), como a La Meva Salut, em
Espanha, funcionam como ecossistemas (Gawer, 2021) que conectam multiplos stakeholders,
como médicos, pacientes, pesquisadores e governos (Teece, 2018), promovendo uma maior
eficiéncia, acesso equitativo a cuidados de qualidade, bem como uma melhoria na experiéncia
do paciente, sendo a interoperabilidade essencial para o sucesso dessas plataformas. No entanto,
desafios permanecem, como por exemplo a necessidade de padronizag¢ao dos registos médicos

em toda a Europa (Pundziene et al., 2023).

Porém, importa realgar que, o uso da tecnologia ndo tem sé aspetos positivos, e pelo facto do
seu recurso tornar ineficientes muitos dos processos manuais, por exemplo 0s processos
manuais de auditoria, para detetar fraudes, inevitavelmente, existe uma urgéncia na criacao de
sistemas automaticos para essa detecdo. Contudo, a criagdo destes sistemas automaticos de
detecdo de fraude, especialmente nos seguros de satde, constitui também uma ameaca, uma
vez que o recurso a tecnologia, como Machine Learning e Al, para detetar fraudes, levanta
preocupacgdes éticas, com a possibilidade de prejudicar minorias, ou a eventualidade de nao
estar em conformidade com questdes de privacidade, podendo comprometer, quer o
consumidor, com o uso de informagdes pessoais sensiveis, quer as Seguradoras, colocando em

causa a sua reputagao (Kaafarani, [smail, & Zahwe, 2024).

Face ao exposto, ¢ notoria a tendéncia do recurso a plataformas no setor, com varias
tecnologias, de modo associado, com realce para a importancia da tecnologia blockchain, que
aumenta ndo sO a seguranga no que respeita a questdes de célculo de prémios, na subscri¢ao,
como também aquando da contratagdo, e ainda auxilia na dete¢do de fraude (Kapadiya, et al.,
2025) e no processamento de sinistros, melhorando a experiéncia, tanto para Seguradoras,

quanto para Segurados.
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De todo o modo, importa salientar que, para a implementacdo e adogao bem-sucedida, de
tecnologia, nomeadamente em ecossistemas com recurso a plataformas e APIs, como no caso
do Open Insurance, é essencial a colaborag@o entre as varias partes interessadas, reguladores e

provedores de tecnologia (Sisodia, 2025).

FIGURA 2. ANGULOS DO OPEN INSURANCE

* INDUSTRY-WIDE INNOVATION
* EFFICIENCY
* COLLABORATION

INDUSTRY
ANGLE

* HOLISTIC OVERVIEW OF POLICIES
CONSUMER * SWITCHING SERVICES
ANGLE * TAILORED PRODUCTS

OPEN
INSURANCE

* REAL TIME ACCESS TO DATA

* EFFECTIVE AND RESPONSIVE
OVERSIGHT CAPABILITIES

* REGTECH AND SUPTECH

SUPERVISORY
ANGLE

Nota. Adaptado de Open Insurance: Accessing and Sharing Insurance Relateded Data, EIOPA, 2021
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2.7. Transformaciao Digital e Mercado de Seguros — Fatores Essenciais

A confianga ¢ essencial em contextos de risco, como servigos financeiros e de seguros e as
inovagdes tecnologicas e seu uso, nomeadamente, tecnologia Blockchain e 1A, aumentam a
necessidade de confianga para incentivar a adogao. Fatores psicologicos, socioldgicos e
tecnoldgicos, influenciam a adog@o de novas tecnologias e a confianga nas empresas financeiras
e Seguradoras, ¢ moldam também as percegdes do consumidor sobre essas inovagdes
tecnoldgicas, pelo que, ¢ importante substituir ambientes mais opacos, por praticas mais abertas

e transparentes (Gozman et al, 2018).

Assim, importa referir que, para as Seguradoras terem sucesso, por exemplo nos produtos de
saude digital, tém de ter em consideracdo as expectativas dos clientes e ser desenvolvida uma
cultura de transparéncia, aumentando a confianga dos mesmos, no que respeita ao tratamento
dos seus dados de satde, para além de que, ¢ crucial que os beneficios sejam reciprocos e

percebidos pelos clientes como valiosos (Grundstrom et al., 2020).

Para a implementacdo e otimizagao do recurso a tecnologia disponivel, ¢ ainda necessaria uma
renovacao cultural e organizacional significativa, que implica a qualificagdo dos recursos
humanos, através da formagdo constante para o dominio de novas tecnologias € promog¢ao de
uma mentalidade aberta a inovagdo. As Seguradoras que adotam tecnologias interativas
alcancam beneficios significativos, tais como melhoria na comunica¢do interna, melhoria na
satisfacdo do cliente e fortalecimento da cultura organizacional. No entanto, continuam a existir
barreiras, como a resisténcia a mudanga pelos colaboradores mais tradicionais, os elevados
custos iniciais com a aquisi¢ao de novas tecnologias e ainda os riscos cibernéticos, exigindo

maior investimento em seguranga digital (Oliveira e Sa et. al., 2024).

Atente-se ainda que, a predisposi¢do psicologica, em experimentar novas tecnologias, afeta
positivamente a confianca, nomeadamente, no uso da IA nas empresas financeiras e
Seguradoras. Tecnologias com interfaces amigaveis e mais transparentes geram maior
confianca, enquanto sistemas mais opacos, como por exemplo IA de longa aprendizagem,
podem dificultar a construg¢do de confianga e enfrentam uma maior resisténcia a utilizagdo. A
confianca com a IA ¢ construida por meio de interacdes diretas e indiretas e estd associada a
funcionalidade e confiabilidade percebidas, ao passo que a confianca na organizagdo,

propriamente dita, depende da reputagdo e historico desta (Zafiris & Cheng, 2022).
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3.ESTUDO DE CASO

Neste estudo de caso, temos a colaboragdo da empresa Movida Seguros, com atuagao no Brasil
(pais onde o Open Insurance ja se encontra em implementacao), com estratégia inovadora, na
Mediagao de seguros, com apresentacao de propostas, de solucdes de seguros, diferenciadas,
mas também, opera facilitando o contacto de Mediadores com as Seguradoras e, conjuntamente,
apoia e promove o processo de entrada de novos Mediadores no mercado, auxiliando os

mesmos, especialmente, através de formagao.

Agora, a Movida Seguros, propde-se a um novo projeto,

l\ MOVIDA

em Portugal, com inicio de atividade como Mediador do SEGUROS PARA PESSOAS

Ramo Vida, com alcance a nivel nacional.

Atendendo a realidade de Open Finance, e das grandes mudangas que este acarreta para o
sistema financeiro, uma vez ja implementado o Open Banking e vislumbrando-se o cenario de
implementacdo do Open Insurance, em Portugal, tendo esta empresa uma cultura que valoriza
a inovagdo, entendeu-se como oportuno estudar o mercado, no ambito desta matéria, de modo
a verificar quanto ao estado de implementa¢do Open Insurance e seus beneficios e riscos para
os operadores (Seguradoras e Mediadores) e consumidores, bem como, aferir quanto a
vantagens competitivas e desafios para a Movida Seguros, a atuar nesse quadro, em novo

projeto em Portugal.

Assim, seguidamente, serdo apresentados os principais quadros que podem relevar, no amago
em causa, bem como os estudos que foram levados a cabo (entrevistas individuais e survey) e

0s seus principais resultados.

19



3.1. Enquadramento Geral

3.1.1. Tecnologia e Inovacao

A transformacgdo digital, na sequéncia do desenvolvimento de tecnologias, tornou-se um
elemento essencial para as organizacdes, que lhes permite ganhos competitivos e destacar -se
no mercado e inovar, para além do grande potencial de contribuir para a redefinicdo setor de
seguros, nos proximos anos, com desenvolvimento de abordagens novas e novos modelos de

negocio.

As tecnologias referidas como principais, como Big Data, 1A, APIs, dispositivos de IoT,
Blockchain estao disponiveis globalmente e, especificamente, na UE e em Portugal. Assim, no
que se refere a tecnologia necessdria para implementar o Open Insurance em Portugal,
designadamente através do recurso uma plataforma digital, ou outra inovacao tecnologica, essa

encontra-se disponivel para os agentes.

Tecnologias como Big Data e analises preditivas, além de uma maior personalizagdo permitem
auxilio no célculo de prémios de seguro, mas também para a melhor sinalizacdo de situacdes
de fraude e com a proliferacao da InsurTech (com foco orientado para solugdes no mercado de

seguros) para um maior engajamento € melhoria nas politicas de gestdo de sinistros.

Além disso, as plataformas ja em utilizacdo em areas nomeadamente de satide, poderdo vir a
ser integradas com os sistemas das (Seguradoras) ou outros agentes (ex. mediadores),

auxiliando acesso a dados remotamente e favorecendo ac¢des preventivas e mais personalizadas.

A crescente dependéncia de infraestrutura digital ¢ uma realidade e esta aumenta a necessidade
de resiliéncia operacional a nivel de seguranca, acrescendo que a crescente dependéncia de

contratagdo de servicos externos (ex. armazenamento em cloud).

Além disso, a rapida evolugdo tecnologica e custos de aquisi¢ao a tecnologia ou servigos a esta
associados, para além de a ameaga de riscos de seguranca e ataques cibernéticos, exigir maior

investimento em seguranca.
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Mas, importa referir que a transformacao digital ndo se limita a avangos tecnologicos e requer
a recetividade, a seguranga ja abordada e uma reestruturagdo das estratégias organizacionais®,

para além de atender a um publico cada vez mais exigente.

3.1.2. Quadro Legal

No ambito do Open Insurance, ndo existe, de momento, regulamentacao especifica, na UE.
Atente-se que a entidade supranacional, responsavel pela supervisao nesta matéria, a European
Insurance and Occupational Pensions Authorit (EIOPA), também ainda se encontra a analisar
o tema. De todo 0 modo hé diplomas que podem, em muito, relevar para a tematica em estudo®.
Sdo eles General Data Protection Regulation, Payment Services Directive 2 - PSD2 cuja
implementacao em 2018 concretizou a abertura de dados bancarios que deu origem ao conceito
de Open Banking, Digital Operational Resilience Act - DORA, Network And Information
Security Directive 2, Financial Data Access -FIDA (ainda em proposta), Lein® 75/2021, de 18

de novembro e Lei n° 9/2015, de 11 de fevereiro.®

Atente-se também na exigéncia de qualificacdo adequada para a pratica da atividade de
mediacdo de seguros, para além de estarem bem delimitadas as obrigagdes dos mediadores, no

exercicio dessa atividade, o que oferece estabilidade ao mercado e seguranca aos consumidores.

Estes normativos sdo rigidos e extensos e protegem o mercado dos seguros, mas podem ser um
fator de inibicdo da inovacdo e desincentivo a entrada de novos players, atendendo a serem

muito restritivos, quando comparados com regulamentagao, principalmente do exterior da EU.

Além disso, o cumprimento dos normativos especificados e dos restantes normativos que
compdem o quadro legal em vigor, no setor dos seguros, implicam necessidade de afetagao de

recursos, quer econdémicos, quer humanos, para o seu cumprimento, para além das multas

4 Devido, nomeadamente, a resisténcia a mudanga pelos colaboradores mais tradicionais para ado¢do de novas
tecnologias.

5 Para mais detalhe sobre os diplomas referidos ver anexos e também as referéncias. N&o se dispensa a leitura dos
restantes normativos em vigor.

6 Estas ultimas que proibem praticas discriminatorias, proibem praticas discriminatorias, no 4mbito da contratagdo
de seguros, em razdo de deficiéncia ou risco agravado de satde protegendo os consumidores ¢ garantindo os
principios base do mutualismo nos seguros.
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atingirem valores muito elevados que podem colocar em causa a seguranca financeira das

organizagoes.

3.1.3. Educacao e Literacia Financeira

Entre os 15 aos 64 anos de idade, 41,1% da populagdo ainda apresentava escolaridade inferior
ao 3° ciclo do ensino basico, 31,8 % com o ensino secunddrio e pds-secundario ndo superior
concluido e apenas 27,1% da populagdo apresentava nivel de escolaridade superior (ao nivel da
Licenciatura ou superior). Contudo a tendéncia ¢ de melhoria, pois se atentarmos nos jovens
com idades compreendidas entre os 25 e os 34 anos de idade, 41,5% tém um diploma do ensino

superior (European Comission, 2024).

A contratagdo, de diferentes produtos financeiros, ¢ maior entre aqueles com um grau de
escolaridade mais elevado do que com baixo grau de escolaridade, nomeadamente para a

contratacdo de seguros de vida (European Comission, 2023).

No que respeita a idade, ¢ mais provavel que os individuos entre os 40 e os 54 anos, tenham
contratado diferentes produtos e servigos financeiros, quando comparado com outras faixas

etarias (European Comission, 2023).

Cerca de 71% da populagio apresenta um score médio de literacia financeira’, acima da média
da UE que neste score € de 64%. No ambito do “conhecimento financeiro”, 16% apresenta um
score alto, 56% um score médio e 28% um score baixo, e no computo do “comportamento

financeiro” Portugal apresenta 69% com score elevado (European Comission, 2023).

7 Score global ¢ o score que combina “Conhecimento Financeiro” e “Comportamento Financeiro”

22



GRAFICO 1. SCORE GERAL DE LITERACIA FINANCEIRA

Overall financial literacy score
Sum of financial knowledge score and financial behaviour score (with equal weight for each
score) (% by country)
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Nota. Adaptado de European Comission (2023), Monitoring the level of literacy in the EU: report

Em Portugal, 16% dos participantes consideram que o seu conhecimento, no que respeita a
assuntos financeiros, quando comparado com outros adultos (no pais), € baixo ou mais baixo,

67% considera mediano e 16% alto ou muito alto (European Comission, 2023).

Assim, face ao exposto nesta tematica, pese embora a literacia financeira dos portugueses nao
seja muito elevada, a grande maioria apresenta uma “literacia financeira média”, pelo que a este
nivel parecem estar reunidas, as condi¢des fundamentais para implementagdo do Open

Insurance em Portugal.

3.1.4. Servicos Digitais, Confianca e Acesso

Portugal apresenta uma cobertura por rede movel de 100%, com uma percentagem de adultos
que utilizam a Internet de 85,5%, verificando-se que 97% da populagdo, quer do género

feminino, quer do género masculino, t€m acesso e usam telefone movel (INE, 2024).

Em Portugal, cerca de 63% das pessoas estdo muito confortaveis, ou confortaveis, com o uso
de servigos digitais, nomeadamente uso de servigos digitais financeiros, como Online Banking

e servicos de pagamentos, sendo que, no que respeita a confianca no conselho de investimento
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dado pela entidade bancaria, seguradora ou consultor financeiro/mediador, 40% entende esse
aconselhamento como primordialmente em seu melhor interesse, apresentando uma maior
confianca neste aconselhamento providenciado pelos bancos, seguradoras ou consultor

financeiro/mediador, face a média da UE (European Comission, 2023).

Assim, atendendo a estas evidéncias estdo reunidas condi¢des de implementagdo bem sucedida

do Open Insurance, com recurso a internet, através de tecnologias e dispositivos digitais.

3.1.5. Indicadores Economicos

No que respeita ao ambiente externo, em concreto atendendo aos indicadores econdémicos que
mais podem relevar para uma visdo da conjuntura econdémica, veja-se sumariamente os dados
que seguem.® Em 2023, com uma Populacio residente de 10 639 726 pessoas’, o Produto
Interno Bruto (PIB) per capita, foi 267 384 milhdes de euros, tendo em 2024 aumentado 1,9%,
conforme dados estimados provisérios do Instituto Nacional de Estatistica (doravante

designado de INE).

No que respeita ao bem-estar das familias portuguesas, em 2023, avaliado pela Despesa de
Consumo Individual Real per capita, Portugal ficou a 85,0% da média da Unido Europeia e o
rendimento médio da populacdo portuguesa, em 2022, fixou-se nos 14 368€ com as populagdes
mais vulneraveis com um rendimento médio de 7 155€, com uma Inflagdo de 2,4 % registada
em 2024, temos o Indice de Pregos de Consumidor em dezembro de 2024 de 3,01% (INE,
2025).

Assim, a este nivel, também ndo se aferiu a existéncia de qualquer barreira, de relevo, a

implementa¢ao bem-sucedida do Open Insurance.

8 Para mais detalhes dados econdmicos ver anexo.

9 No que respeita a origem étnica ou pertenca da populacio residente em Portugal, entre os 18 e 74 de idade, com
6,4 milhdes no grupo étnico branco, 169,2 mil no grupo negro; 56,6 mil no grupo asidtico; 47,5 mil na etnia cigana
e com 262,3 mil de origem ou pertenga mista. Em Portugal, 1,4 milhdes de pessoas t€ém origem imigrante, os quais
se situam, sobretudo, no Algarve (31,0%) e na Area Metropolitana de Lisboa (29,2%).° A populagdo que se
identifica com os grupos étnicos negros, asiaticos e mistos tem as maiores proporgdes de origem imigrante.
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3.2. Enquadramento - Mercado de Seguros em Portugal

3.2.1. Seguradoras

Em 2024, estavam a operar em Portugal, com autoriza¢io, 66 Seguradoras'® das quais 14 a

atuar no ramo Vida, 39 em Nao Vida, 12 Mistas e 1 em Resseguro (ASF, 2025).

As delegacdes dessas Seguradoras, situam-se, maioritariamente, na zona do Porto e Lisboa e

nas areas contiguas a essas zonas, tendencialmente, concentradas no litoral (ASF, 2024).

FIGURA 3. DELEGACOES DAS EMPRESAS DE SEGUROS

{

Nota. Adaptado de ASF (2024) Mercado Segurador. Estatisticas de Seguros 2023

Delegagdes das empresas de seguros

3.2.2. Mediadores

No que respeita aos Mediadores inscritos no final do exercicio de 2023, o numero total foi de
10 489, dos quais 10 399 agentes de seguros (6 659 pessoas singulares com um total de 78 022
milhares de euros de remuneracgao e 3 740 pessoas coletiva com um total de 803 495 milhares
de euros de remuneragdo), 69 corretores de seguros, todos estes, pessoas coletivas (total de

217 147 milhares de euros de remuneracdes) e 5 mediadores a titulo acessorio (1 pessoa

10 Empresas de Seguros a operar em Portugal, como Sociedades Anénimas de Direito Portugués ou Sucursais da
Unido Europeia. Nio inclui as que operam em regime de Livre Prestacdo de Servigos (LPS).
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singular e 4 pessoas coletivas), com um total de 1 359 milhares de euros e 16 mediadores de

resseguros, com remuneragao total de 69 milhares de euros (ASF, 2024).

FIGURA 4. MEDIADORES- DISPERSAO GEOGRAFICA

Mediadores, dispersdo geogrifica

Nota. Adaptado de ASF (2024) Mercado Segurador. Estatisticas de Seguros 2023

A nivel geografico, os Mediadores encontram-se, em grande parte, na zona do Porto e Lisboa,
existindo, nas zonas contiguas, imediatamente acima e abaixo da zona do Porto e de Lisboa,

uma forte concentracao (ASF, 2024).

3.2.3. Producio de Seguro Direto em Portugal

Em Portugal, temos um mercado muito concentrado, com quase 70% da produgao a ser efetuada
por 5 Grupos. Temos o Grupo Fosun (Fidelidade) com 30% da producao total, de seguro direto,
de 2024, seguindo-se o Grupo Ageas com 16%, Grupo Generali com 11%, Grupo Allianz com
5% e Grupo CaixaBank também com 5%. O Grupo Fosun (Fidelidade) lidera,
independentemente, do ramo, com cerca de 31% em Vida e Ndo Vida 29,5% (ASF, 2025)!!

' A elaboragdo do relatorio em causa, intitulado de Prémios de Seguro Direto da Atividade Seguradora
elaborado pela ASF - ver referéncias, contém dados provisorios. No entanto ndo sera expectavel que os dados
definitivos venham a se afastar muito dos ja apresentados, como, alids, tem vindo a suceder.
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GRAFICO 2. PRODUCAO DE SEGURO DIRETO 2024
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Nota. Adaptado de ASF (2025). Prémios de Seguro Direto da Atividade Seguradora 2024

O volume de producao de seguro direto, em Portugal, em 2024, foi superior a 14,3 mil milhdes
de euros, com a Fidelidade a ocupar a dianteira do ranking, com volume de produgdo de 4,4
milhdes de euros, seguindo-se a Generali Seguros, com cerca de 1,6 milhdes de euros (ASF,

2025).

Relativamente ao Volume de Produgao por Ramos, o ramo Vida contribuiu com cerca de 6,96
mil milhdes de euros. A producdo aumentou cerca de 21% face a 2023, a dever-se
principalmente ao ramo Vida que registou um aumento de quase 35%, face ao aumento no ramo
Nao Vida de cerca de 10,5%, que seguiu a tendéncia dos Ultimos anos. No ramo Nao Vida
»12

destacou-se o crescimento de 17% dos contratos de seguro de “Doenga

“Automovel” com um aumento de 9,9% (ASF, 2025).

, seguindo-se

No que respeita ao Ramo Vida, a contratagdo de Planos Poupanca Reforma aumentou 49,6%

face a 2023, aumentando assim o seu peso na contratagao de seguro direto ramo Vida de 24,6%

12 Atendendo a importancia crescente deste produto, saliente-se o ja referido neste ambito, no quadro Sistema
Financeiro, Tecnologia ¢ Plataformas Digitais — Plataformas Digitais na Satde e sua, eventual, integracdo com
outras plataformas, nomeadamente, de Seguradoras, que comercializem seguros de saude, ou comumente
designados de Seguro de “Doenga”.
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para 27,3%, com a contratagdo do Seguro de Vida Nao ligado a representar 71,98% (ASF,

2025).

GRAFICO 3. PRODUCAO SEGURO DIRETO RAMO VIDA 2024
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Nota. Adaptado de ASF (2025). Prémios de Seguro Direto da Atividade Seguradora 2024

3.2.4. Produtos Vida e Nao Vida e Canais de Distribuicao

No que concerne, ao volume correspondente, ao montante de prémios pagos, de seguro direto,

por canais de distribui¢do, temos o Ramo Nao Vida com maior volume de prémios a ser

distribuido por “Mediadores — Outros”'? (ASF, 2024).

TABELA 1. PREMIOS DE SEGURO POR CANAL

Quadro 5 - Distribuigdo dos prémios de seguro direto por canais de distribuigdo

Vida (Excluindo PPR) 89,6% 8,8% 1,5% 0,1% 0,0%
PPR 81,6% 16,6% 1,6% 0,1% 0,0%
Acidentes e Doencga 18,2% 76,3% 43% 0,5% 0,7%

Acidentes de Trabalho 7,3% 88,0% 37% 0,2% 0,8%

Doenga 24,7% 69,1% 4,9% 0,7% 0,7%
Incéndio e Outros Danos 24,8% 66,5% 7,5% 0,4% 0,8%

Riscos Mdltiplos 26,3% 65,5% 7,0% 0,5% 0,8%
Automovel 9,3% 75,9% 4,6% 6,8% 3,4%
Maritimo e Transportes 41% 71,9% 17,5% 0,3% 6,3%
Aéreo 6,4% 86,1% 7,0% 0,1% 0,3%
Mercadorias Transportadas 3,8% 92,6% 31% 0,2% 0,2%
R. Civil Geral 7,6% 83,8% 7,3% 0,9% 0,3%
Diversos 7,6% 76,2% 7,8% 4,6% 3,9%

Nota. Adaptado de ASF (2024) Mercado Segurador. Estatisticas de Seguros 2023

13 “Mediadores — Outros” sio todos os Mediadores de Seguros exceto Mediadores de Seguros — Bancos.
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No Ramo Nao Vida, no produto “Acidentes e Doenga” as vendas diretas pelas Seguradoras,
por telefone e/ou internet, representavam apenas cerca de 0,5% do volume de prémios. O
produto Automovel apresentava cerca de 76% do volume de prémios através do canal de
distribui¢do “Mediadores Outros”, sendo que neste produto o volume de prémios
correspondente a venda direta por telefone e/ou internet ¢ de, aproximadamente, 7%. Alias, no
que respeita a venda direta por telefone e/ou internet este ¢ o produto que consegue algum
relevo, ao passo que, para cada um dos restantes produtos, este canal representa menos de 1%

do volume de prémios (ASF, 2024).

Nos restantes produtos, nomeadamente, Incéndio e Outros Danos, Maritimo e Transportes,
Aéreo, Mercadorias Transportadas e Responsabilidade Civil Geral, o volume de prémios de
seguro concentra-se também, maioritariamente, no canal de distribui¢do Mediadores — Outros

(ASF, 2024).

Ainda no que respeita a contratacdo de produtos Nao Vida, em Portugal (tltimos dois anos),
46% dos participantes, num estudo da Comissdo Europeia, afirmaram ter efetuado essa
contratacdo, percentagem que corresponde, exatamente, a8 média da UE neste tipo de produtos

(European Comission, 2023).

No ramo Vida, nos Produto Vida (excluindo PPR) e PPR, o canal que alberga maior volume de
prémios, superior a 80%, ¢ o Canal “Mediadores Bancos”, sendo o restante volume proveniente,
na sua maioria, do Canal “Mediadores Outros” (Mediadores exceto Bancos). Neste tipo de
produto, a venda direta, em Balcdes das Seguradoras, representava cerca de 3% e as vendas por

telefone e/ou internet, cerca de 0,2% do volume de prémios de seguros (ASF, 2024).
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GRAFICO 4. CANAIS DE DISTRIBUICAO RAMO VIDA
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Nota. Adaptado de ASF (2024) Mercado Segurador. Estatisticas de Seguros 2023

Ainda no ambito da contracdo de Seguros do Ramo Vida, atendendo ao estudo referido da
European Comission, de 2023, 27% dos participantes, em Portugal, reportaram ter contratado
Seguro de Vida (nos ultimos dois anos), sendo a média da UE de 31%. Quanto a contratacao
de Produtos Privados Pensdes ou Reforma, em Portugal, apenas 10% referiram ter procedido a
este tipo de contratagdo, no mesmo espago temporal, face a média da UE de 22%. Verificou-
se, ainda, como mais provavel, para os homens reportarem ter contratado um Produto Privado
de Pensdes ou Reforma - 25% dos homens e 19% das mulheres, ou Seguro de Vida - 34% dos

homens face a 29% das mulheres'* (European Comission, 2023).

4 A titulo de curiosidade, no que respeita & compra de criptomoedas a percentagem ¢ de 10% dos homens vs 3%
das mulheres.
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3.3. Open Insurance em Portugal — Entrevistas Individuais

Com vista a um melhor conhecimento e compreensdo dos desenvolvimentos do Open
Insurance, em Portugal, e seus principais riscos/desafios e oportunidades/beneficios, foram
levadas a cabo vinte e trés entrevistas individuais, com perguntas de resposta aberta, dezanove
das quais a profissionais com experiéncia consolidada, no desempenho de fungao relevante, no
mercado de seguros (ou em atividades com estas relacionadas), em Portugal, e, adicionalmente,

foram entrevistados quatro consumidores.

Os entrevistados com experiéncia consolidada, no exercicio de fungdo relevante, no mercado
de seguros (ou atividade conexa), foram agrupados em profissionais com fungao relevante em
Seguradoras e Associacdes que representam as Seguradoras (oito entrevistados), profissionais
com desempenho de atividade como Consultores Independentes (quatro entrevistados) e
profissionais com fung¢do relevante em Mediadores (sete entrevistados). Todos deram o seu
parecer/opinido, como especialistas na area em causa, sendo que, as respostas obtidas ndo

revestem carater formal, de cariz institucional.

A informacao recebida nas entrevistas individuais, foi agregada, tendo-se obtido os resultados

que se explanam — para mais detalhe consultar Anexo.
3.3.1 Definicado do Conceito de Open Insurance

Analisados os resultados obtidos nestas entrevistas, verificou-se que o tema Open Insurance ou
Mercado de Seguros Aberto, ndo ¢, ainda, de todo, muito abordado no panorama nacional, nem
pelos profissionais com experiéncia relevante no Mercado de Seguros (ou atividades conexas),
nem mesmo pelos consumidores, uma vez que, todos os entrevistados, confirmaram nunca
terem sido consultados anteriormente acerca desta temadtica, nem participado em quaisquer

grupos de trabalho sobre o tema.

Aferiu-se que, quase metade dos entrevistados ndo conheciam, de todo, o conceito de Open

Insurance ou Mercado de Seguros Aberto (na sua maioria a exercer fungdes em Mediadores).
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Os restantes manifestaram ser conhecedores do Conceito de Open Insurance (com prevaléncia
dos que exercem fung¢des em Seguradoras ou como Consultores) e predominantemente,
definiram o Open Insurance, de modo uniforme, como sendo a partilha padronizada de dados
entre Seguradoras, Mediadores, segurados e terceiros autorizados, por meio de integracao de
sistemas (com recurso por exemplo a uma plataforma ou outra inovagdo/tecnologia), a
semelhanga do Open Banking mas, no caso do Open Insurance, aplicado ao setor dos seguros'>.
Apenas uma parte pouco significativa dos entrevistados que estavam familiarizados com o
conceito, manifestaram alguma tendéncia em considerar o conceito como quase “equivalente”

ao conceito de Embedded Insurance” ou “Tecnologia Aberta”.

3.3.2. Horizonte Temporal para implementacdo do Open Insurance

O horizonte temporal referido, mais vezes, como mais provavel, para implementagao (conforme
tendéncia), situa-se entre trés a cinco anos, com cerca de metade dos entrevistados a apontar
para esse horizonte temporal. Também com alguma expressdo, mas menor, foi referido o hiato

de tempo para implementagdo entre cinco a dez anos.
3.3.3. Open Insurance e Interdependéncia com o Open Banking

Quase metade dos entrevistados acreditam que existird uma crescente interdependéncia com o
Open Banking, com os restantes a ndo adiantar qualquer parecer quanto a esta eventual

interdependéncia.

A este respeito foi também referido por alguns que, a propria natureza dos produtos/servigos
que o setor segurador providencia e dos riscos inerentes aos mesmos, leva a que, no sistema
financeiro, no que concerne ao Open Finance, seja mais facilmente possivel para a Banca
assumir a dianteira, como sucedeu com a implementagdo do Open Banking. No entanto, o setor
segurador, na UE e em Portugal, mesmo levando mais tempo, acabard por seguir a mesma

tendéncia, com a implementacao do Open Insurance.

> Nos dados agregados, para se alcancar esta definigdo consideraram- se palavras sinénimas aos termos
mencionados.
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3.3.4. Contrataciao de Servicos Externos

Foi referido por, praticamente, metade dos entrevistados, que a dependéncia de contratagao de
servigos externos ird ser crescente, mas tal situagdo, ndo configurara, futuramente, maior risco.
(tendéncia referida de modo praticamente equivalente quer por quem exerce fungdes quer em

Seguradoras quer em Mediadores). Os restantes ndo se manifestaram quanto a este ambito.

No entanto, cerca de 1/3 dos entrevistados referiram, neste contexto, que a dependéncia
crescente da contratagdo de servigos externos, como por exemplo os servigos em cloud, entre
outros, pode exponenciar a predisposi¢do, do mercado segurador, a riscos, nomeadamente,
ataques e riscos cibernéticos e perda do controlo de dados, apesar de toda a legislagao que possa

ser emanada neste amago.

3.3.5. Caracteristicas de Mercado que Podem Impactar
Caracteristicas do Mercado Portugués de Seguros referidas que podem ‘“condicionar” a
implementacao do Open Insurance, em Portugal (por ordem decrescente dos mais mencionados

para os menos mencionados):

- Eventual falta de motivagdo das Seguradoras, para partilharem dados com terceiros e,
de modo a ser comparavel, disponibilizarem o preco!® dos seus produtos € a sua
diversidade de oferta (mencionado por mais de metade dos entrevistados);

- Mercado de seguros muito conservador, quando comparado com outras geografias da
UE, nomeadamente, Espanha e Alemanha, onde a implementacdo da tecnologia, com
plataformas de comparadores de precos (prémios), para a globalidade dos produtos,
oferecidos pelo setor segurador, ¢ ja uma realidade, ao invés de Portugal, onde essas
plataformas de comparagdo (comparadores) ndo estdo implementadas/em
funcionamento (referido por cerca de metade dos entrevistados);

- Limitada “cultura de seguros” e baixa literacia financeira;

- Mercado de seguros com sistemas muito fechados e pouco harmonizados que nao

permitem facil integragdo;

16 Note-se que, de acordo com o enquadramento legal em vigor, o termo mais adequado para descrever o valor
que se paga, aquando da celebragdo, do contrato de seguro, ¢ denominado de “Prémio de Seguro.” Contudo, este
termo sera substituido muitas vezes neste trabalho pelo termo “prego” na medida sera tratado o contrato de seguro
como um “produto”.
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Ainda a este respeito, também houve aqueles que referiram que, devido a este fator e
outros analogos, seremos, certamente, followers na implementacao do Open Insurance

e ndo lideres na implementagao.

3.3.6. Beneficios/Oportunidades para as Seguradoras e Mediadores

Beneficios/Oportunidades para as Seguradoras e Mediadores (resultados infra, por ordem

decrescente, dos mais referidos para os menos referidos):

Maior capacidade de calculo de riscos e maior facilidade na sinalizagdo de eventuais

situagdes de fraude (referido por cerca de ¥ dos entrevistados);

Maior eficiéncia no tratamento de reclamagdes/ participagdes de sinistro;

Servigos e produtos melhorados que aumentam a satisfagao do cliente;

Melhoria na taxa de satisfacdo dos clientes, através da melhor experiéncia do cliente;

Maior diversificagdo com novos produtos e servigos, com impacto positivo nos

resultados;

Maior "democratizacao" para players com quota de mercado menor e/ou com menos

recursos, permitindo que estes tenham também visibilidade;

Maior agilidade e aumento da rapidez de testes e implementagdo de novas

tecnologias/produtos e servigos;

Especificamente para as Seguradoras, estas poderao ter a oportunidade de melhor aceder
aos dados, dos seus clientes, sem a intervencdo de distribuidores - ver item sobre risco

de “desintermediagdo” que se segue;
Surgimento de novos canais de vendas, com impacto positivo nos resultados;
Aumento da possibilidade de cooperacao estratégica entre os players;

Visibilidade mais global dos produtos e servigos, facilitando a contratacdo de produtos

de seguros, além-fronteiras, a distancia de um click;
Com legislacao adequada pode ser favorecida a inovacgao;

Reducao de custos.
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3.3.7. Riscos/Desafios para as Seguradoras e Mediadores

Riscos/Desafios para as Seguradoras e Mediadores (resultados infra, por ordem decrescente,

dos mais referidos para os menos referidos):

- Riscos de Seguranca, nomeadamente, “ciberataques” (mencionado por quase metade

dos entrevistados);

- Grandes players, com grande quota de mercado, podem ndo se sentir motivados a

integrar este ecossistema;

- Legislacdo excessivamente protetora pode inibir a inova¢do e implementacdo, bem

como os beneficios da mesma;

- Risco de Desintermediacao (especificamente para os Mediadores). Contudo, importa
referir que, cerca de metade dos entrevistados, mesmo com a possibilidade de as
Seguradoras acederem aos dados dos clientes, diretamente, sem necessidade de
distribuidores, entendem que ndo havera risco de “desintermediagdo”, entendendo que
os Mediadores vao continuar a exercer as suas funcdes e a cooperar com as Seguradoras,

mas mais conhecedores, mais informados, como “consultores”;

- Incerteza ou falta de seguranca, relacionada com novos modelos de negdcio, por parte
dos players e/ou consumidores, pode afetar o sucesso da implementacdo (mencionado

por cerca de 1/5 dos entrevistados);
- Diminuig¢do do know-how interno dos operadores, a longo prazo;
- Perda de controlo/ influéncia com o outsourcing de varios servigos;

- A velocidade da inovacao das Insurtechs pode colocar fora de hipotese a capacidade de

ajuste do reporte de risco;

- Mercado ndo ter maturidade suficiente e literacia financeira muito baixa.
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3.3.8. Beneficios para os Consumidores

Beneficios para os Consumidores (resultados infra, por ordem decrescente, dos

mais referidos para os menos referidos):

- Contribuira para o aumento da diversidade e novidade de produtos e servigos, cada vez
tailor made (mencionado pela maioria dos entrevistados);

- Maior transparéncia no mercado;

- Qualidade dos servigos e user experience melhorada, através do facil acesso a
"contratagdo a distancia de um click" com aplicagdes moveis, sites e chatbots;

- Maior facilidade de escolha do produto com melhor relagao qualidade-preco;

- Beneficio para a literacia financeira, com melhoria do conhecimento dos produtos de
seguros;

- Precos mais ajustados ao risco (saliente-se que so constituird um beneficio, na medida
em que qualquer ajuste ndo seja efetuado em desrespeito ao principio do mutualismo,
ou qualquer pratica discriminatéria);

- Maior facilidade de, a todo o momento, o consumidor ser conhecedor de quais as
possiveis coberturas, exclusdes e preco e compara-las com a oferta das varias
Seguradoras;

- Precos mais competitivos;

- Maior inclusdo financeira potenciada pelas novas e melhoradas coberturas;

- Possibilidade de redugdo de "danos/sinistros" através de medidas preventivas;

- Maior facilidade em verificar se alguma cobertura ou seguro esta em falta, atendendo
as caracteristicas do que se pretende contratar;

- Aumento da competi¢do dos players beneficiara os consumidores;

- Maior inclusdo financeira, através de, um melhor e mais acessivel, modo de contratacao,
através de devices;

- Evitar-se-4 a duplicagdo de coberturas (ter seguros com as mesmas coberturas mais que
uma vez);

- Supondo uma user experience melhorada, contribuicdo para uma experiéncia do
consumidor com menos fric¢ao;

- Pregos mais baixos;

- Possivel tendéncia de uniformizagdo de coberturas e pregos pode levar o consumidor a

valorizar mais o servigo prestado e outros servicos associados.
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3.3.9. Riscos para os Consumidores

Riscos para os Consumidores (resultados infra, por ordem decrescente, dos mais referidos

para os menos referidos):

- Mindset dos consumidores pode ndo estar preparado € os mesmos nao quererem

partilhar os seus dados (quase metade dos entrevistados);
- Falta de segurancga, designadamente, “ciberataques” e risco de fuga de dados;

- Perda de controlo dos dados pessoais, nomeadamente, devido a longa cadeia de valor,
pode tornar-se desafiante saber “por quem” e “como” estdo a ser tratados os dados

pessoais, a cada momento do tempo;
- Pode aumentar o foco no pre¢o e ndo nas coberturas;

- Utilizagdo menos adequada dos dados pessoais, nomeadamente uso dos dados pelos

operadores e/ou terceiros para outros fins (mencionado por cerca de 1/5);
- Nao verem refletida nenhuma reducdo nos precos;
- Potencial aumento dos pregos;

- Discriminagao ou exclusao financeira, associada ao aumento de precos de determinados

produtos/servigos para determinados individuos;

- Falta de efetiva comparagdo, devido a uma ndo harmonizagado dos produtos por parte

dos operadores;

- Riscos de erros associados ao uso de robo-advisors ou desenho de algoritmos, na

plataforma a utilizar, prejudicando o aconselhamento.

Nota: Nenhum dos entrevistados referiu que a implementagdo do Open Insurance ndo teria

qualquer risco para os consumidores e também nenhum referiu ndo existir qualquer vantagem.
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3.4. Open Insurance em Portugal — Survey aos Consumidores

Neste ambito, atente-se, especialmente, no quadro do “Mercado de Seguros” em Portugal,

mencionado anteriormente.

Neste estudo pretendeu-se aferir quanto a recetividade dos consumidores portugueses, em
relagcdo a implementag¢do do Open Insurance, em Portugal, bem como, quanto a algumas das
suas tendéncias de compra, de produtos de seguros, nomeadamente, do Produto Seguro de Vida.
Para o efeito, foi considerado que, a eventual implementagao do Open Insurance, seria efetuada

com recurso a uma plataforma digital, para o efeito.

Assim, foi efetuada uma Survey constituida por perguntas, cuja resposta era obrigatdria, em
toda a sua extensdo. Em algumas das questdes, o participante s6 poderia escolher uma unica
opgcao de resposta e, noutras questdes, o participante poderia selecionar mais do que uma opgao,
conforme inquérito, que se anexa, sendo os dados tratados com recurso a SPSS. O inquérito foi
distribuido, unicamente, através dos canais digitais, com recurso a um /ink, disponivel entre 11
de Dezembro de 2024 e 03 de Janeiro de 2025, para pessoas de diferentes faixas etarias, niveis
de escolaridade, géneros e rendimentos, esperando alcancar sobretudo populagdo residente em
Portugal, Portugueses ou Estrangeiros. Importa referir que a maioria dos participantes, 82,4 %
ndo exerce/exerceu funcdes na area de seguros ou atividades conexas, nem realizou

estudos/formagdes nesta area ou areas conexas.

Obteve-se oitenta e cinco respostas validas, das quais, 94,1% de respostas de cidadaos
portugueses a residir em Portugal, 1,2% de respostas de cidaddos portugueses que ndo residem
em Portugal e 4,7% de respostas de cidaddos estrangeiros a residir em Portugal, ndo existindo

nenhum dos participantes na qualidade de cidadao estrangeiro e a ndo residir em Portugal.

GRAFICO 5. SURVEY - NACIONALIDADE E RESIDENCIA

@ Sou portugués/portuguesa e resido em
Portugal

@ Sou portugués/portuguesa mas néo
resido em Portugal
Sou estrangeiro(a) mas resido em
Portugal

@ Sou estrangeiro(a) e néo resido em
Portugal
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Dos Participantes, 98,8% sdo residentes em Portugal, sendo que 32,9% residem em Lisboa,
35,3 % reside no Porto, 10,6% em Aveiro, 7,1% em Leiria, 3,5 % em Setubal, 2,4 % em Braga

e Viseu, sendo os restantes de outros distritos (para mais detalhe ver grafico em anexo).

No que concerne ao género, 55,3% identificaram-se com o género masculino e 44,7% com o

género feminino.

Atendendo a idade dos participantes, 42,4% dos participantes estdo entre os 36 € os 45 anos de
idade, 21,2% entre os 46 ¢ os 55 anos de idade, 18,8% entre os 26 ¢ os 35 anos de idade, 10,6%
entre 0os 56 e os 65 anos, 3,5 % entre os 66 anos ou mais € 3,5% entre os 18 € 0s 25 anos, ndo

existindo nenhum dos participantes com idade igual ou inferior a 17 anos.

GRAFICO 6. SURVEY - FAIXA ETARIA

@ 17 anos ou menos

@ Entre 18 e 25 anos

Entre 26 e 35 anos

@ Entre 36 e 45 anos

A @ Entre 46 e 55 anos
‘

@ Entre 56 e 65 anos
@ 66 anos ou mais

42,4%

No que diz respeito a escolaridade dos participantes, 38,9% tém grau de Mestre, 32,9% sdo
Licenciados, 22,4% tem ensino secundario completo (12° ano) ou Curso Tecnologico de nivel

111, 4,7% tém o 3° ciclo do ensino bésico (9° ano) e 1,2% o 2° ciclo do ensino bésico (6° ano).

GRAFICO 7. SURVEY- HABILITACOES LITERARIAS

@ 1o ciclo do ensino basico - 4° ano
@ 2° ciclo do ensino basico - 6° ano
3° ciclo do ensino basico - 9° ano

@ Ensino Secundério (12° ano) ou Curso
Tecnolégico de nivel Il

@ Licenciatura

@ Mestrado

@ Doutoramento

® Pés-Doutoramento
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No que respeita ao rendimento anual bruto dos participantes, temos participantes distribuidos
por todos os patamares de rendimento, dos quais 29,4% aufere até 15 000€/ano, 25,9% entre
15 001€ e 35 000€, 18,8% entre 35001 e 50 000€, 15,3% entre 50 001€ e 80 000€ e 10,6%

aufere 80 001€ ou mais.

GRAFICO 8. SURVEY - RENDIMENTO ANUAL BRUTO

@ Até 15 000€/ano

@ Entre 15 001€ e 35 000€/ano
Entre 35 001€ e 50 000€/ano

@ Entre 50 001€ e 80 000€/ano

@ 80 001€/ano ou mais

10,6%

Dos participantes a auferir um rendimento entre de 50 001€ ou superior, todos tém Licenciatura

ou Mestrado.

Do escaldo de rendimento anual entre 50 001€ e 80 000€, todos t€ém idade superior a 26 anos e

na sua maioria concentram-se na faixa etaria entre os 36 e 45 anos, ou 46 e 56 anos.

No escaldo de rendimento anual igual ou superior a 80 001€ todos os participantes apresentam

idade igual ou superior a 36 anos, com maior concentra¢ao na faixa etaria de 46 a 55 anos.

Ora, a este respeito importa referir que os participantes neste estudo apresentam um nivel de
escolaridade tendencialmente superior a média da populacdo em Portugal - ver quadro socio-

econdémico.

Nao se verificou discrepancias a respeito do género, que relevem, em nenhum dos patamares.

3.4.1. Canal e Modo de Contratacao

Verificou-se que 73% dos participantes, contratam, geralmente, os seus produtos de seguros no
Mediador (Incluindo Bancos) e apenas 27 % disse contratar os seus produtos de seguros

diretamente com as Seguradoras.
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Das pessoas que afirmaram contratar os seus seguros, geralmente, através de Mediador, cerca
de 56% afirmaram fazé-lo através de email, site, linhas telefénicas ou app (incluindo
contratagdo através dos canais do Banco) e cerca de 44%, presencialmente, junto do mediador

(incluindo Bancos).

Especificamente, em relagdao a contratacdo de seguros, exclusivamente online, através de site
ou aplicagdo, cerca de metade dos participantes afirmou nunca o ter feito (52,9%), 16,5% afirma
ter efetuado uma compra, de produto de seguro, dessa forma, uma vez, 10,6% dos participantes

afirma té-lo feito duas vezes e 20 % dos participantes afirmou ja o ter feito trés vezes ou mais.

GRAFICO 9. SURVEY- N° VEZES CONTRATOU TOTALMENTE ONLINE (SITE OU APP)

@ Nenhuma vez.
@ Uma vez.
Duas vezes.
@ Trés vezes ou mais.

Cerca de 41% afirmaram que, se fosse possivel, contratariam todos os seus seguros
online, através de site, plataforma ou aplicagdo, 37 % dos participantes afirmaram que, se tal
fosse possivel, apenas contratariam, dessa forma, alguns seguros e aproximadamente 22 %

afirma que, mesmo com essa possibilidade, ndo contratariam seguros dessa forma.
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3.4.2. Comparacao Prévia e Contratacao

60% afirmaram que fazem sempre, uma comparagao prévia de produtos, de varias seguradoras,
antes de tomar a decisdo de compra, 32% afirmaram fazer essa comparagdo mas nao sempre, €

s6 8% afirmaram nunca fazer essa comparacao.

GRAFICO 10. SURVEY- COMPARACAO PREVIA 7

@ Sim, sempre

@ Geralmente sim, mas néo o fago
sempre.
Néo.

Aproximadamente 55 % dos participantes afirmaram que nem sempre ficam esclarecidos,

relativamente as coberturas e exclusoes, aquando do processo de contratagao.

o . . ~

b
Cerca de 38% dos participantes afirmaram que fica claro para si todas as coberturas e exclusoes
quando contrata um seguro e cerca de 7% afirmaram nunca ficarem devidamente esclarecidos,

quanto as coberturas e exclusdes, do produto, que contratam.

GRAFICO 11. SURVEY - CLAREZA AQUANDO DA CONTRATACAO '®

@ Sim, totalmente esclarecido(a).

@ As vezes fico esclarecido(a), mas nem
sempre.
Nao, nunca percebo muito bem quais as
coberturas e exclusdes.

<

7 Comparagio Prévia — Questiio — “Antes de contratar um seguro costuma fazer uma comparago prévia com
produtos de outras seguradoras?”

1% Entenda-se Clareza aquando da Contratagdo como a resposta a questdo “Sempre que contrata um seguro fica
claro para si quais as coberturas e exclusdes do seguro?”’
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3.4.3. Vantagens e Predisposi¢ao para Utilizacido da Plataforma

Cerca de 74% afirmaram que, se existisse uma plataforma, na qual fosse possivel visualizar de
forma clara, toda a oferta, de todas as Seguradoras, dos diferentes tipos de seguros e respetivas
coberturas e exclusoes, recorreriam sempre a essa plataforma, antes de contratarem um seguro
e aproximadamente 24% afirmaram que o fariam para alguns tipos de seguro, sendo que apenas,

sensivelmente, 2% referiram que nao iriam usar essa plataforma.

GRAFICO 12. SURVEY - ANTES DE CONTRATAR IRIAM A PLATAFORMA

@ Recorreria sempre a essa plataforma.

@ Apenas para alguns tipos de seguros
iria recorrer a essa plataforma.

Nao iria usar a plataforma.

96,5% afirmaram que, se essa plataforma referida estivesse disponivel, através dos meios
digitais, o mercado seria mais transparente, claro e elucidativo, sendo que, apenas
aproximadamente 3,5% consideraram que, atualmente, sem essa plataforma, o mercado ja ¢
claro e elucidativo (ndo foram participantes com experiéncia ou estudos em seguros ou areas

conexas que deram esta resposta).

79% dos participantes afirmaram que, para saberem, exatamente, quais as apoélices que
tém contratadas e respetivas condigdes contratuais (duragdo, coberturas, exclusoes, datas e
valor a pagar), tém de fazer a consulta, aos termos de cada uma das apdlices, individualmente,
uma vez que ndo usam quaisquer ferramenta para gestao, 15% afirmaram fazer essa gestao dos
seus seguros através de uma base criada por si (Excel, lembretes ou outra) e 6 % afirmaram

fazer essa gestdo através do recurso a aplicagao da ASF “Os meus seguros”.
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97,6% dos participantes, afirmaram que, se existisse uma plataforma, na qual, além da
comparacao entre os diversos tipos de seguros, por operador, conseguissem ter uma area
pessoal, onde fosse possivel visualizarem todos os seus seguros, em vigor, € respetivas
condicdes contratuais, seria muito Util, e apenas 2,4 % dos participantes revelou que essa

possibilidade ndo seria util para si.

GRAFICO 13. SURVEY - UTILIDADE DE AREA PESSOAL NA PLATAFORMA "

@ Seria muito Gtil para mim.
@ Nio seria (til para mim.

3.4.4. Beneficios para os Consumidores
Beneficios considerados pelos consumidores (indicados por ordem decrescente atendendo aos

mais considerados)®’:

- Maior facilidade de escolha do produto com melhor relagao qualidade-preco;

- Mais facilidade em saber quais sdo as coberturas e exclusdes e compara-las com as de
outras Seguradoras;

- Maior transparéncia no mercado;

- Precos mais competitivos;

- Maior facilidade em verificar alguma cobertura em falta, que pretenda contratar;

- Evitar-se-ia ter seguros com as mesmas coberturas, mais que uma vez;

- Beneficio para propria literacia financeira, pois passaria a conhecer melhor os produtos

de seguros;

19 Utilidade para os consumidores de a plataforma descrita ter também uma area pessoal a qual pudesse aceder e
ver todos os seus seguros e respetivas condi¢des contratuais.

20 Nota: Nenhum dos consumidores considerou que ndo existem quaisquer vantagens.
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- Maior inclusao financeira com novas e melhoradas coberturas.

- Outras vantagens que nao estdo descritas.

GRAFICO 14. SURVEY — VANTAGENS DA PLATAFORMA PARA OS CONSUMIDORES

%

Outras vantagens que ndo estdo descritas SN
Maior inclusdo financeira com novas e melhoradas coberturas  IEEEEEEEEGEGRONN———
Beneficio para propria literacia financeira, pois passaria a conhecer melhor os. . ISR
Evitar-se-ia ter seguros com as mesmas coberturas, mais que umavez I SE————
Maior facilidade em verificar alguma cobertura em falta, que pretenda contratar GG
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3.4.5. Preocupacodes/ Riscos para os Consumidores

Preocupagdes/Riscos mencionadas pelos consumidores (indicados por ordem decrescente,

comegando pelos mais considerados) e respetiva percentagem?':

- Utilizagd@o menos adequada dos dados, sendo usados os mesmos para outros fins pelos
Operadores e/ou Terceiros — 78%;

- Ciberataques e fuga de dados — 51%;

- Perda de controlo dos dados pessoais — 42%;

- Risco de que o consentimento, para partilha de dados, com os operadores, seja um pré-
requisito- 24%;

- Nao ver refletida nenhuma redugdo nos pregos — 22%;

- Falta de efetiva comparacao, devido a uma nao harmonizagao dos produtos — 19%

- Risco de potencial aumento dos precos — 12%;

- Maior exclusdo financeira para quem nao tiver acesso a meios digitais — 12%

- Nao creio que existam quaisquer riscos — 5%;

- Qutros riscos ndo mencionados — 4%

Face ao exposto, fica claro que, as principais preocupagdes, dos consumidores, se prendem

com a seguranca e uso dos seus dados pessoais.

2! Percentagens expressas com arredondamento de zero casas decimais. Nesta questdo, os consumidores
poderiam escolher até trés (maximo) opgdes.
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3.4.6. Disponibilidade na Partilha de Dados Pessoais

Constatou-se que, quanto a disponibilidade para partilha dos seus dados pessoais, cerca de 52%
disponibilizariam/partilhariam os seus dados pessoais, com os diferentes operadores,
Seguradoras e Mediadores, para ndo ter de voltarem a facultar os seus dados, a cada nova

contratagdo e, aproximadamente, 48% afirmaram que ndo o fariam.

GRAFICO 15. SURVEY- AUTORIZACAO ACESSO A DADOS PESSOAIS 2

@ Sim, desse modo no teria de voltar
colocar os meus dados, a cada nova
contratagdo.

@ Nio me parece bem. Prefiro colocar os
meus dados a cada nova contratagZo.

90,6% afirmaram que, a existir uma plataforma com as caracteristicas ja referidas, com uma
area de utilizador, na qual pudessem, a todo o momento, escolher que dados partilhar e com
que operador o desejariam fazer, estariam confortaveis em usar essa area e dar as autorizagdes
que lhes parecessem convenientes, e apenas 9,4% dos participantes afirmaram ndo estar

confortavel com o uso dessa area.

GRAFICO 16. SURVEY - CONFORTO NO USO DA PLATAFORMA

@ Estaria confortavel em usar a mesma.
@ Nao estaria confortavel em usar a

mesma.

90,6%

22 Resposta & questdo “Disponibilizaria o acesso aos seus dados pessoais a diferentes operadores, Seguradoras e
Mediadores, para ndo ter de voltar a facultar os dados a cada nova contratacido?”’
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3.4.7. Relevancia da plataforma

60% consideraram importante existir, nessa plataforma a possibilidade de partilharem com os
diferentes operadores, todos os seguros que tém em vigor e respetivas condigdes, com 0s
consentimentos devidos, sendo que, 24,7% consideram que essa possibilidade ¢é relevante, mas
apenas para os seguros que sao obrigatorios e 15,3% entenderam que essa possibilidade nao

seria relevante.

GRAFICO 17. SURVEY- RELEVANCIA DA EXISTENCIA DA PLATAFORMA

@ Sim, seria importante e pertinente ter
essa informagao agregada e ter a
possibilidade de partilhar o acesso a
mesma

@ Seria importante, mas apenas para os
seguros que sao obrigatérios.

N&ao me parece nada bem,
independentemente do tipo de seguro.

3.4.8. Tendéncias de Contratacio e Seguro de Vida

Dos seguros ja contratados, pelos participantes, o Seguro de Saude ¢ o que apresenta maior
destaque, com 81% dos participantes a afirmarem ja terem contratado este tipo de produto,
seguindo-se, com 73% o Seguro de Responsabilidade Civil Automovel, 72% o Seguro de Vida,
71 % o Seguro Habitagdo (Multirriscos e/ou Recheio), 66% o Seguro Automdvel - Danos

Proprios, 57% o Seguro de Viagem e 53% o Plano de Plano de Poupanga (PPR ou PPE).

Apenas 36% dos participantes, afirmam ja ter contratado Seguro de Acidentes Pessoais, 29% o
Seguro de Responsabilidade Civil, 28% o Seguro de Acidentes de Trabalho (conta propria),
19% o Seguro de Empregada Doméstica, 15% o Seguro de Animais de Estimagdo, 6% os

Seguros Ligados a Fundos de Investimento e 1% refere nunca ter contratado qualquer seguro.

23 Resposta a questdo “Considera importante existir nessa plataforma a possibilidade de partilhar com os

diferentes operadores, todos os seguros que tem em vigor e respetivas condi¢des, com os consentimentos
devidos?”
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Especificamente, em relagdo ao Seguro de Vida, apenas 34,1% afirmaram, atualmente, ndo ter
Seguro de Vida, sendo que 47,1% afirmaram ter Seguro de Vida associado ao crédito habitagao,
com capital seguro igual ao valor do crédito a habitag¢ao contratado, 10,6% com capital seguro
superior ao valor do crédito a habitagdo contratado e 8,2% com Seguro de Vida ndo associado

a crédito a habitacdo.

GRAFICO 18. SURVEY- CONTRATACAO DE SEGURO DE VIDA

@ Nao tenho seguro de vida.
@ Tenho um seguro de vida associado ao
crédito habitagéo, cujo capital seguro
visa apenas o pagamento ao Banco d...
8,2% Tenho um seguro de vida associado ao
crédito habitagdo, mas com capital
seguro superior ao valor a pagamento...
@ Tenho o seguro de vida associado ao
crédito habitagdo e/ou contratei um
outro seguro de vida.

Cerca de 30% dos consumidores afirmaram ter Seguro de Vida com a cobertura por Morte ¢
Invalidez Absoluta e Definitiva (IAD) e ainda a cobertura complementar de Invalidez Total e
Permanente (ITP), com cerca de 18% a referirem ter Seguro de Vida com apenas as coberturas
por Morte e IAD, e cerca de 18% reportaram que, além da cobertura por Morte, desconheciam

se tinham outra cobertura.

Dos consumidores com Seguro de Vida, com cobertura complementar de ITP, mais de metade,
aproximadamente, 54% ndo sabem exatamente qual ¢ a percentagem de ITP contratada, cerca
de 21% referem ter ITP entre 61 e 66, proximo de 9% indicam uma ITP entre 55 e 60, quase

8% assinalam uma ITP entre 67 € 72, e sensivelmente 8% uma ITP de 72 ou mais.
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3.4.9. Gastos em Seguros

No que concerne ao gasto anual com seguros, 27% informaram gastar até 499€, com

correspondéncia, maioritariamente, de participantes que tém um rendimento anual até 15 000€.

Cerca de metade (50%) comunicaram gastos anuais em seguros entre os montantes de S00€ a
1 499€, metade dos quais na faixa de gasto dos 500€ e 999€ e metade na faixa de gastos entre
os 1 000€ e 1 500€, com apenas 8% referiram gastar em seguros, anualmente, entre 1500€ ¢

1999€.

Cerca de 15% afirmaram gastar 2 000€ ou mais, por ano, em seguros. Esta sele¢do foi efetuada
por participantes de distintos rendimentos, acima de 15 000€, existindo uma concentra¢do
maior neste escaldo de gastos, pelos participantes que auferem um rendimento anual superior
50 000€ (rendimento esse reportado apenas por detentores de Licenciatura ou Mestrado, sendo
a com prevaléncia de Mestrado, nos que auferem rendimentos anuais de 80 000€ ou mais),
residentes na sua maioria, no distrito do Porto e de Lisboa, ndo existindo quaisquer prevaléncia

de género, neste ambito, neste patamar, nem nos restantes.

GRAFICO 19. SURVEY - GASTO ANUAL COM SEGUROS

@ Até 499€/ano

@ Entre 500 e 999€/ano

Entre 1 000€ e 1 499€/ano
@ Entre 1 500€ e 1999€/ano
@ 2 000€/ano ou mais
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3.4.10. Outras conclusoes

Nao se verificou a ocorréncia de correlagdes fortes significativas, tendo-se registado apenas
correlagdes fracas significativas e moderadas (leves) significativas que podem indicar algumas

tendéncias, salientando-se as que se seguem.

Das correlagdes moderadas significativas destacam-se as seguintes:

- Quem habitualmente faz uma comparag@o com os produtos das varias seguradoras, antes de
contratar, tende a querer contratar todos os seus seguros online, nomeadamente através de

plataforma para o efeito, se fosse possivel;

- Quem faz a comparagao prévia referida no ponto anterior, tende a referir que se existisse uma
plataforma onde fosse possivel comparar seguros, e as suas condigdes contratuais dos varios
operadores, usaria essa plataforma antes de contratar um seguro, depreendendo-se que a
implementacdo do Open Insurance, através de uma plataforma digital, pode atrair, esses
consumidores, oferecendo-lhes um ambiente mais intuitivo e eficiente para comparagido e

contratagdo € 0 mesmo até contribuir para a sua adogao;

- Quem contrataria todos contrataria todos os seus seguros online, tende a referir que se existisse
uma plataforma para comparar seguros, usaria a mesma antes de contratar um seguro, 0 que
indicia que o desenvolvimento de ferramentas de comparacao de seguros, numa plataforma de

Open Insurance podera sera importante para a aceitagao e adogao por parte dos consumidores;

- Quanto mais jovem o consumidor, maior a predisposi¢ao para contratar todos os seus seguros
online, indicando que os consumidores numa faixa etaria elevada ainda preferem canais
tradicionais de contratacdo, o que pode indiciar que, para essa faixa etaria para o uso da

plataforma, possa ser necessario reforgar as estratégias de confianga.
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Das correlagdes fracas significativas destacam-se as seguintes:

- Leve relagdo entre modo de contratacao atual e a intengao de, se pudesse, contrataria todos os
seus seguros online, verificando-se que esta inten¢do ¢ levemente maior para aqueles que ja

costumam usar os métodos mais digitais na contratagao;

- Pessoas que se pudessem contratariam todos seguros online, tendem a referir que uma

plataforma digital como a referida, tornaria o mercado mais transparente;

- Consumidores que ja fazem comparagdes prévias tendem a ver maior utilidade/valor numa
plataforma de Open Insurance, o que pode reforcar a ideia de que, quem tem um
comportamento de compra mais analitico e informado, pode passar a usar uma plataforma de

Open Insurance mais rapidamente;

- Leve relagdo entre, como contrata, habitualmente, os seus seguros e se existisse uma
plataforma para comparar seguros, usaria a mesma antes de contratar, revelando que quem usa
meios mais tradicionais de contratagdo (como o presencial), tem uma leve tendéncia de ndo ter
tanto interesse por plataformas digitais, pelo que se depreende que os consumidores “mais
tradicionais” podem precisar de incentivos para migracdo ao digital, pelo que suporte

personalizado ou campanhas de educacao digital poderdo aumentar a aceitagao.

Assim, atente-se que, criar uma plataforma transparente e confidvel, com comparagao efetiva
dos diferentes produtos dos varios operadores pode facilitar o processo de adogao/utilizagdo de
uma plataforma de Open Insurance, sendo certo que a propia perce¢ao de transparéncia, por

parte do consumidore, influencia essa aceitagao.
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3.5. Open Insurance em Portugal - Movida Seguros

3.5.1. Caracterizacio do Operador

Em Portugal, a Movida Seguros, propde-se a um novo projeto, com inicio de atividade como

Mediador do ramo Vida, com alcance nacional.

Assim, com os estudos efetuados pretendia-se analisar a situagdo atual do Open Insurance em
Portugal, seus beneficios e riscos para os Operadores (Seguradoras e Mediadores) e
Consumidores, e também, aferir quanto as principais vantagens competitivas e desafios da
Movida Seguros, como Mediador ramo Vida, em novo projeto, em Portugal, atendendo a
eventual implementacdo do Open Insurance, em Portugal, cujo resultado de apreciagdo se

segue.

3.5.2. Vantagens Competitivas

Assim, e atendendo a todo o enquadramento efetuado, bem como aos estudos realizados e apos

analise interna a Movida Seguros, aferiu-se como principais vantagens competitivas:

- O elevado grau de conhecimento, quer ao nivel de qualidade técnica, quer de experiéncia dos
seus lideres, no que respeita a Seguros do ramo Vida, conhecimento esse que ao ser
convenientemente transferido para os seus quadros, podera ser determinante na hora de
“conquistar” clientes com a prestacdo dos esclarecimentos devidos, de forma distinta do
restante mercado, e dessa forma conseguir alcancar também clientes habitualmente de

Mediadores- Bancos;

- Bons conhecimentos do mercado portugués de seguros, por parte dos seus lideres, bem como
a lingua e proximidade cultural, podem contribuir para uma maior rapidez no processo de

implementacao e consolidagao;

- Forte Networking ja estabelecido com os principais players do Ramo Vida a operar em

Portugal, o que pode favorecer a celebracdo de contratos de distribui¢ao futuros;

- Cultura de inovagdo dos seus lideres favorece a apeténcia para o recurso a tecnologias
disruptivas, as quais podem revelar-se um meio para conquistar mercado de modo dispar dos

concorrentes, uma vez que, em Portugal, os mediadores - exceto Bancos, que comercializam
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produtos do ramo Vida, com possibilidade de contratagdo completa, por meio de canais digitais,

tém ainda pouca expressao;

- Elevada capacidade motivacional dos seus lideres, com os seus quadros e parceiros, associado
ao forte conhecimento do mercado de Open Insurance no Brasil e do processo de
implementacdo do mesmo, pode vir a constituir uma vantagem competitiva aquando da
implementacao do Open Insurance em Portugal, convertida em volume de vendas, o que pode

favorecer a lideranga da empresa face aos concorrentes;

- Por ser uma start-up, tem mais flexibilidade para se adequar a conjuntura externa, bem como
beneficiar de um processo de comunicagdo interno mais agil, do que grandes estruturas
conservadoras, ja implementadas, potenciando maior clareza no que respeita aos objetivos e
melhor alinhamento de toda a estrutura, com os mesmos, potenciando as vendas e favorecendo

o reconhecimento da marca com o posicionamento pretendido.

3.5.3. Desafios

Nao obstante o exposto, verificou-se que € necessario ter em atengdo, principalmente, os

eventuais desafios infra:

- Especial necessidade de os quadros e parceiros, atentarem na legislacao portuguesa, bem mais
restritiva do que noutras geografias, nomeadamente, no que respeita ao tratamento de dados
dos consumidores e processos de comercializacao a distancia, adequando o mindset ao ambiente

europeu e no caso, ao portugueés.

- A propria criagdo de toda a estrutura de recursos humanos e adequada formac¢ao dos mesmos,
com alinhamento aos objetivos de gestdo, pese embora beneficiada pela flexibilidade e
processos de comunicacao mais ageis, carece, sempre, ndo s6 de meios financeiros e humanos,

como também do fator crucial tempo, para se consolidar e ser frutifera.

- O investimento financeiro inicial pode contribuir para a melhoria na notoriedade e alcance da
marca, no entanto, também ¢ sempre necessario um hiato de tempo de atuacdo no mercado,
para se avaliar e monitorizar o progresso ¢ desempenho e para se aferir quanto ao efetivo
reconhecimento, dos clientes e potenciais clientes, e seu real engajamento/conversdao, bem

como quanto a forma como os mesmos percecionam o valor que esta a ser criado.
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4. CONCLUSAO

Esta dissertag¢do visava estudar a situacao atual do Open Insurance em Portugal, bem como os
seus potenciais impactos. Assim, em conclusdo, seguem as respostas as questdes de

investigacao.

Q1. Qual a defini¢ao de Open Insurance, € se esta ¢ uniforme, e se existe interdependéncia com

o Open Banking?

Verificou-se que o conceito de Open Insurance é conhecido pela maioria dos participantes ¢
que ¢ definido de forma, tendencialmente, uniforme como a partilha padronizada de dados entre
Seguradoras, Mediadores, segurados e terceiros autorizados, por meio de integracdo de sistemas
(com recurso por exemplo a uma plataforma ou outra inovagao), a semelhanga do Open Banking

mas, no caso do Open Insurance, aplicado ao setor dos seguros.

Neste ambito importa referir que, além da sua definicdo conceptual, aferiu-se que a propria
tematica do Open Insurance, ou Mercado de Seguros Aberto, em Portugal, ¢ ainda pouco
abordada, ndo se revelando conhecer qualquer grupo de trabalho ou associacdo que esteja,

ativamente, a discutir a tematica, no ambito da sua aplicabilidade, a nivel nacional.

Aferiu-se também que sera uma tendéncia a interdependéncia com o Open Banking. A par desta
tendéncia esta também a crescente contratacdo de servigos externos como armazenamento em

cloud, por exemplo, tendéncia essa que nao parece constituir uma preocupagao para os agentes.

Q2. Qual ¢ a situagdo atual do Open Insurance, em Portugal, nomeadamente, qual a
preparacdo/recetividade do mercado e dos principais stakeholders, e quais os principais

riscos/desafios e oportunidades/beneficios inerentes?

Neste amago verificou-se que o Open Insurance, ndo se encontra ainda implementado nos
paises da UE, nomeadamente em Portugal, e que o horizonte temporal, referido mais vezes,

como mais provavel, para implementacao (conforme tendéncia), situa-se entre trés a cinco anos.

Verificou-se ainda que, existe tecnologia disponivel a implementacdo, bem como um quadro

de confianca para utilizagdo de tecnologias digitais, nomeadamente, plataformas de acesso
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digital, para além de que, no que respeita a literacia financeira, grande parte da populagdo tem

conhecimentos médios, o que pode contribuir para a implementagao bem-sucedida.

A nivel da situacdo econdémico-financeira também ndo se verificou qualquer entrave a
implementagdo. A nivel legal, o quadro legal em vigor nao proibe a implementagdo, mas
também ndo foi emanada qualquer regulamentagdo especifica sobre a matéria na UE e em
Portugal. Assim, e atendendo a relevancia da mesma para garantia da prote¢do de todos os
agentes e seguranga dos dados dos consumidores, a futura definicdo de um quadro legal, neste

ambito, pode ser um fator crucial para a implementacao.

Constatou-se que algumas das caracteristicas/condi¢des do mercado portugués de seguros,
podem condicionar a implementa¢do do Open Insurance, nomeadamente, a eventual falta de
motivacao das seguradoras, para partilharem dados, com terceiros e, de modo a ser comparavel,
disponibilizarem o preco dos seus produtos e a sua diversidade de oferta, bem como o mercado
portugués ser considerado muito conservador, face a outras geografias da UE, onde ja existem

plataformas comparadoras de pregos, de produtos de seguros.

Revelou-se que os principais beneficios/oportunidades referidos da, eventual, implementagao
do Open Insurance, para os players de mercado, Seguradoras e Mediadores, foram a maior
capacidade de calculo de riscos e auxilio em eventuais situagdes de fraude, maior eficiéncia no
tratamento de reclamacgdes/ participagcdes de sinistro, melhoria e maior diversificacdo dos
produtos e servigos, com melhoria na experiéncia do cliente, 0 que aumentard a satisfacao deste

e maior "democratizagdo" da atividade.

No que concerne aos principais riscos/desafios que a eventual implementagdo do Open
Insurance pode acarretar para os players de mercado, Seguradoras e Mediadores, aferiu-se que
os mais referidos foram os riscos de seguranca, nomeadamente ciberataques, risco de os
“grandes” players, com grande quota de mercado, ndo se sentirem motivados a integrar este
ecossistema e o risco de a legislagao futura ser excessivamente protetora e inibir a inovagao e

implementacao, bem como os beneficios da mesma.

No que alude aos Consumidores, quanto aos principais beneficios para estes da eventual,
implementacdo do Open Insurance, constatou-se que, os que mais relevaram foram a maior
transparéncia no mercado, o aumento da diversidade, com novos produtos e servi¢os, a maior

facilidade na comparagdo dos produtos (coberturas, exclusdes e pre¢o) ¢ a maior facilidade na
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escolha do produto com melhor relagdo qualidade-preco. Quanto aos principais riscos para os
Consumidores, estes prendem-se com a seguranca e utilizagcdo dos seus dados pessoais, como

ciberataques, risco de fuga de dados e perda de controlo dos seus dados pessoais.

O estudo revelou ainda que os Consumidores estdo recetivos a existéncia de uma plataforma de
Open Insurance, em Portugal, e que consideram que, além da maior transparéncia e facilidade
de comparagdo de produtos, a existéncia dessa plataforma pode contribuir para uma maior
literacia financeira e, ainda ser util para a gestdo das suas carteiras de seguros, no caso de ter
uma area pessoal para o efeito. Atente-se que, pese embora as preocupagdes dos consumidores
no amago dos seus dados pessoais, verificou-se que estes estdo disponiveis para partilhar os

seus dados com as Seguradoras e Mediadores, numa plataforma de Open Insurance.

O estudo demonstrou também que os consumidores que ja comparam seguros antes de contratar
s30 0s mais propensos a quererem utilizar uma plataforma digital, para contratacdo, e que
pessoas mais jovens t€ém maior tendéncia a querer contratar seguros usando canais digitais e
plataformas digitais, verificando-se assim que a possibilidade de uma plataforma de Open
Insurance permitir a comparagdo das varias coberturas e produtos disponiveis no mercado,
poderé incentivar o uso da plataforma e até incentivar a contratagdo digital. De notar ainda que
a percecdo de transparéncia influencia a aceitagdo de uma eventual, plataforma de Open

Insurance.

Q3. Atendendo a eventual implementagdo do Open Insurance em Portugal, quais sdo as
principais vantagens competitivas e principais desafios para a Movida Seguros (Brasil), em

novo projeto em Portugal, na qualidade de Mediador de Seguros do ramo Vida?

No que respeita ao ramo Vida, especificamente, verificou-se que, predominantemente, quem
contrata seguro de Vida, tem esse seguro associado ao “crédito a habitagdo”, com canal de
compra preferencial Mediadores — Bancos, mas que aquando da contratagdo, fica ainda pouco
claro para os consumidores as especificidades das condigdes contratuais. Também se verificou
que a maior parte dos participantes comunicou ja ter contratado, em algum momento do tempo
um Plano de Plano de Poupanca (PPR ou PPE). De real¢ar também os aumentos significativos
que este ramo tem registado, a nivel de produg¢do alcangada, nos tltimos anos, revestindo assim

um ramo com produtos bastante procurados.
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Nesse seguimento e concretamente, atendendo a eventual implementacao do Open Insurance
em Portugal, e a todo o enquadramento efetuado, bem como aos estudos realizados, e apos
analise interna a Movida Seguros, aferiu-se como principais vantagens competitivas desta, o
elevado grau de conhecimento, quer ao nivel de qualidade técnica, quer de experiéncia dos seus
lideres, nos Seguros do ramo Vida, o qual ao ser convenientemente transferido para os seus
quadros, podera ser determinante na hora de “conquistar” clientes com a prestacdo dos
esclarecimentos devidos, de forma distinta do restante mercado, e dessa forma conseguir
alcangar também clientes habitualmente de Mediadores- Bancos; os bons conhecimentos do
mercado portugués de seguros, por parte dos seus lideres, bem como a lingua e proximidade
cultural, podem contribuir para uma maior rapidez no processo de implementagdo e
consolidacdo; a forte networking j& estabelecida com os principais players do Ramo Vida a
operar em Portugal, o que pode favorecer a celebragao de contratos de distribuigdo futuros; a
cultura de inovagdo dos seus lideres, favorece a apeténcia para o recurso a tecnologias
disruptivas, as quais podem revelar-se um meio para conquistar mercado de modo dispar dos
concorrentes, uma vez que, em Portugal, os mediadores - exceto Bancos, que comercializam
produtos do ramo Vida, com possibilidade de contratagdo completa, por meio de canais digitais,
tém ainda pouca expressao; a elevada capacidade motivacional dos seus lideres, com os seus
quadros e parceiros, associado ao forte conhecimento do mercado de Open Insurance no Brasil
e do processo de implementacdo do mesmo, pode vir a constituir uma vantagem competitiva
aquando da implementacao do Open Insurance em Portugal, convertida em volume de vendas,
o que pode favorecer a lideranca da empresa face aos concorrentes; por ser uma start-up, tem
mais flexibilidade para se adequar a conjuntura externa, bem como beneficiar de um processo
de comunicacao interno mais agil, do que grandes estruturas conservadoras, ja implementadas,
potenciando maior clareza no que respeita aos objetivos e melhor alinhamento de toda a
estrutura, com os mesmos, potenciando as vendas e favorecendo o reconhecimento da marca

com o posicionamento pretendido.

Nao obstante o exposto, verificou-se que € necessario ter em consideragdo, principalmente,
eventuais desafios como a necessidade de os quadros e parceiros, atentarem na legislagao
portuguesa, bem mais restritiva do que noutras geografias, nomeadamente, no que respeita ao
tratamento de dados dos consumidores e processos de comercializagdo a distancia, adequando
o mindset a0 ambiente europeu e no caso, ao portugués; a propria criagdo de toda a estrutura de
recursos humanos e adequada formagao dos mesmos, com alinhamento aos objetivos de gestao,

pese embora, beneficiada pela flexibilidade e processos de comunicagdo mais ageis, carece,
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sempre, nao s6 de meios financeiros € humanos, como também do fator crucial tempo, para se
consolidar e ser frutifera; o investimento financeiro inicial pode contribuir para a melhoria na
notoriedade e alcance da marca, no entanto, também € sempre necessario um hiato de tempo de
atuacdo no mercado, para se avaliar e monitorizar o progresso € desempenho e para se aferir
quanto ao efetivo reconhecimento, dos clientes e potenciais clientes, e seu real engajamento e

retencao, bem como quanto a forma como os mesmos percecionam o valor que esta a ser criado.
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5. LIMITACOES E SUGESTOES

Atendendo as consultas de mercado levadas a cabo, nomeadamente, pelas entidades de
supervisdo supranacionais, € uma vez que o mercado de seguros portugués, estd muito
concentrado em apenas cinco grupos econdmicos, o contributo dos participantes, nas
entrevistas individuais realizadas ¢ ja relevante para aferir quanto a importantes tendéncias. No
entanto, de futuro, e com outros meios ao dispor, seria pertinente, efetuar as entrevistas a mais
participantes, bem como realizar varios Focus Group, sobre o tema, com profissionais da area
e também grupos de consumidores, para além de criacdo de outros grupos de estudo/trabalho

para discussao da matéria.

No que respeita a survey efetuada a amostra ¢ contempla varias faixas etarias, varios escaloes
de rendimento, com participantes, praticamente, de todos os distritos do pais e com distintos
niveis de escolaridade. No entanto, temos uma amostra que tem um grau de escolaridade,
consideravelmente, superior a média da populacdo portuguesa, bem como rendimentos, pelo
que, de modo complementar, um estudo com mais participantes, que englobe, sobretudo, mais

participantes com niveis mais baixos de escolaridade, podera ser tido em conta, de futuro.
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6. TEACHING NOTES

Sinopse:

As transformagdes tecnoldgicas, nomeadamente, a transformagdo digital tem alavancado
grandes ¢ importantes mudangas no mundo, nas empresas, nos processos, no modo como se
celebram negdcios, no conhecimento mais detalhado do consumidor, no acompanhamento do
mesmo e no desenvolvimento de novos produtos e solugdes providenciadas a partir de novos e

inovadores modelos de negocio.

Na area de seguros, as inovagdes e tecnologias digitais como o Big Data Analytics, Artificial
Inteligence, entre outros, tém tido um forte impacto na cadeia de valor, nas estruturas e modelos
de negdcio, com recurso crescente do outsourcing de varios fungdes e processos e, também,
melhoria e incremento da utilizagdo de novas e otimizadas plataformas de seguros e também

novos ecossistemas.

Com os avancos e proliferacdo das novas tecnologias digitais, o Open Finance ¢ ja uma
realidade em vérios pontos do globo, nomeadamente, em Portugal. Uma das vertentes onde o
Open Finance ¢ ja bastante evidente é no Open Banking, com partilha e comunicacao de dados
efetuada pelos operadores no setor bancario e o Open Insurance a par do que sucedeu com o
Open Banking “promete” revolucionar a atuacdo do setor segurador, nomeadamente o modo

como os Mediadores operam com os seus clientes e canais de comercializagdo/interagao.

key Issues do case estudado.

1. Defini¢do de Open Insurance;

2. Exposicdo da situagdo atual do Open Insurance, em Portugal, nomeadamente, o
enquadramento e recetividade do mercado e dos principais stakeholders, para a
implementacao, e os principais riscos/desafios e oportunidades/beneficios inerentes;

3. Atendendo a eventual implementagdo do Open Insurance em Portugal, identificar as
principais vantagens competitivas e principais desafios para uma start-up na qualidade

de Mediador de Seguros do ramo Vida, como ¢ o caso da Movida Seguros.
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Audiéncia Alvo:

Destina-se a estudantes de Mestrado, Executive Master ¢ Formagodes de Executivos, com

conhecimentos prévios em Gestao.

Objetivos de Aprendizagem:

- Estimular a capacidade de sintese com a sele¢do das matérias mais relevantes no caso e
integrar as mesmas com outras matérias ja estudadas no ambito de disciplinas de
Estratégia e Marketing Estratégico;

- Melhor conhecimento do Mercado de Seguros e suas dindmicas, como integrante do
Sistema Financeiro, designadamente no que respeita a processos de transformacao
digital e adogao de tecnologias inovadoras;

- Dotar os participantes de conhecimento do principal enquadramento e principais fatores
que podem impactar um negocio que envolva meios de comercializagdo digital,
nomeadamente no mercado de seguros, € no caso, na atividade de mediagao;

- Explorar o sentido critico no que respeita as varias possibilidades de campanhas a serem
efetuadas pelas empresas, atendendo aos diferentes objetivos pretendidos € momentos

do tempo.

Tempo de realizagio:

Para realizacdo através de trabalho de grupo (composto no minimo por 3 pessoas € no maximo
5), em aula, sendo necessarias 3 aulas de 90 minutos. Na primeira aula, os primeiros 60 minutos
devem destinar-se a leitura integral do case, das perguntas que terdo de dar resposta e leitura de
algumas das referéncias indicadas, com os restantes 30 minutos para comegarem a dar resposta
a questdo 1. A segunda aula (90 minutos) destina-se a execu¢do completa da questdo 1 e 2. Na
terceira aula, os primeiros 45 minutos destinem-se a execugdo da questdo 3, parte I, e os

restantes 45 minutos da aula sdo dedicados a discussdo da questdo 3, parte II.
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Questoes a resolver:

1.

Com base no exposto na dissertagdo e, se necessario recurso a algumas das referéncias,
solicita-se a elaboragdo da Realizacdo da Analise PESTEL para um mediador de
seguros, com venda, exclusivamente, através de canais digitais, com contratagao online,
de modo a garantir uma estratégia solida para entrada e crescimento no mercado.
Realizacdo da Analise SWOT para um mediador de seguros, com venda,
exclusivamente, através de canais digitais, com contratagao online, de modo a garantir
uma estratégia sélida para entrada e crescimento no mercado.

Parte I: Desenvolvimento de plano estratégico para implementacao do negocio de
comercializagdo de um mediador de seguros, com venda, exclusivamente, através de
canais digitais, com contrata¢gdo online, de modo a garantir uma estratégia sélida para

entrada e crescimento no mercado.

Parte II: Discussao em aula com os alunos acerca de quais as melhores campanhas de
marketing digital a utilizar nos primeiros 2 anos, atendendo a diferentes objetivos

possiveis e por fases.

Material de suporte:

1.

Dissertagao e seus estudos ¢ anexos;

2. Referéncias indicadas;

3. Materiais das aulas de Estratégia e/ou Marketing Estratégico.
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8. ANEXOS

8.1. Entrevistas Realizadas

8.1.1 Guidelines

7 CATOLICA
EOSBON B

em 30 Aplicad
Dissertation Seminar
CASES ON BUSINESS STRATEGIES

Estudo desenvolvido por Cristiana Ferreira Soares
Orientagao: Professor Doutor Pedro Celeste

Tema: Open Insurance em Portugal — Oportunidades e Desafios

Entrevi ivi is — Perg Efetuadas (der

1. O que entende por Open Insurance?

2. Para quando serd possivel a, eventual, implementagao em Portugal?

3. Quais sao as principais oportunidades/beneficios, desafios/riscos para:

- As Empresas de Seguros (Seguradoras);

- Os Mediadores;

- Os Clientes/Consumidores.

4. Atendendo a toda a fragmentagao da cadeia de valor, qual o impacto que se
espera, nomeadamente, no desenvolvimento de produtos, pricing e distribuigao,

pés-venda e assisténcia e na gestao de sinistros?

5. Parece-lhe existir interdependéncia com o Open Banking? Em que medida?

6.Pretende referir algo mais, que entenda como relevante, no d&mbito desta

matéria?
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8.1.2 Lista de Lista de Entrevistados

Entrevistas Individuais

com fungo rel em ouA iagdes que as
JOSE GALAMBA DE OLIVEIRA - Presidente da APS-Associagio Portuguesa de
Seguradores|Ex- Member Board Of DirectorsBiG - Banco de Investimento Global;

LUIS MATIAS - Country Manager na Bankinter Seguros de Vida - Sucursal em Portugal | Ex-
Deputy Country Manager & CFO na CNP Barclays Vida y Pensiones;

MARTA GRACA FERREIRA - CEO na Real Vida Seguros S.A.| Representante da Real Vida
Seguros S.A. - Vogal da APS - A ds

30 Portuguesa de
PAULO PADILHA - CIO na PREVOIR Portugal and Board Member FIF Portugal | Ex- Diretor
Geral na ITPEERS BRASIL|Ex- InsurTech Workgroup coordinator at AFIPAFIP;

SANDRA MOAS - Diretora Coordenadora Area B2C nos CTT Correios de Portugal | ex-
Country Manager ASISA Portugal | Ex- Country Manager AXA Global Direct;

STEVEN BRAEKEVELDT - CEO do Grupo Ageas Portugal (até 10.2024) | Ex- CEO
Continental Europe na Ageas Insurance Limited ;

'VASCO D'OREY BRANCO- Head of Customer Service and Sales at Fidelidade & Multicare
| Ex- Executive Board Member na CARES |Ex- Head of P&C Claims Operations na Fidelidade.

Profissionais com p de atividad, como C Independ;

BRUNO HORTA SOARES - Founder GOVaaS - Governance Advisors | Expert em Digital
Transformation, Governance, Estatégia e Seguranga |Professor;

CARLOS DUARTE - Consultor Internacional | Corporate Strategy, Business Management,
Banking and Insurance | Ex-CEO Banco Econémico;

PAULO BRACONS - Consultor | Diretor Prog. Inovagao e Transf. Seguros na Catolica Lisbon
|Founder e Presidente C. Fiscal FIF Portugal | Ex- Managing Director AXA Life Europe;
ROBSON CARVALHO MACHADO - CTO - Open Power Corretora de Seguros (Brasil)| CEO
na Nagdo Digital Tecnologia (Brasil)| Especialista em Certificagio Digital (Brasil e Portugal).

Profissionais com fungdes relevantes em Mediadores:

AUGUSTO EZEQUIEL SILVA - CCO - Seguramos Brokers. Ex-Diretor Comercial da Dire¢ao
Comercial Douro Norte e Vale do Ave;

DUARTE AMARAL - Board Member na ACP - Mediagdo de Seguros SA Ex-A. Manager
Villas Boas ACP Corretores Associados Seguros;

FRANCISCO MONTEIRO - Managing Director na Elmore Insurance Brokers Ltd - Cyber
BizCover

Insurance and FinTech T | Ex-Senior Business C
(Australia);

JOAO SILVA - Founder and CEO na SPR Agentes de Seguros | Ex- Responsavel Rede Propria
Norte na MAPFRE;

JUAN ANTONIO COSTA LEO - Director Spain & Portugal na AON Strategy and Technology
| Ex- Country Manager Spain, Portugal, LATAM na Duck Creek Technologies| Professor;

LOURENGCO SIMAS - Co-Founder & CEO - Asterisco Mediagdo de Seguros | Ex- BD
Manager na AON e na Villas Villas Boas ACP Corretores Associados Seguros SA;

MIGUEL ROS GALEGO - Country Leader at Mercer Marsh Benefits Portugal [Ex- New
Business Coordinator na Coface Portugal;

PEDRO MARTINS - Diretor Comercial na Gese - Mediagdo de Seguros, Lda.
Consumidores:

CRISTIANE FERREIRA - i Business
Lider-DPVAT (Brasil) / Customer Services Specialist;

/ Ex- COO d

HELDER SOUSA - Sol Architect na C

X GmbH (DE) | Ex -MS Dynamics
365, Azure and Power Platform Consultant na Lufthansa;

PEDRO VAN ZELLER - Founder and Managing Partner na Beresford Capital Advisors | Ex-
Managing Partner na Yes Crédito | Ex-Executive Committee of BBVA Portugal;

RUI MARQUES - Diretor Geral na Associagdo Empresarial de Braga | Ex- Diretor Executivo
U. Acomp. e Coord. Alto Cavado.
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8.2. Survey

8.2.1 Questdes da Survey

Open Insurance em Portugal

Pesquisa realizada por Cristiana F. Soares, destinada a elaboragéo de Tese do MGA, da Catdlica Lisbon School of Business and Economics, com o tema "Open Insurance” em Portugal. Muito agradego a sua participago, a titulo individual, com uns breves minutos. Gratal

Como contrata, habitualmente, os seus seguros? *
Assinale 1 opgéo

Marcar apenas uma oval.
() Ccom a Seguradora, diretamente, através de email, site, linhas telefénicas ou app.

() com o Mediador/Corretor que representa a Seguradora através de email, site, linhas telefénicas ou app (incluindo contratagao através dos canais do Banco).

- com o Medi que ta a Seguradora (incluindo quando se desloca ao seu P os ).

Quantas vezes 4 contratou um seguro totalmente online, através de site ou aplicagéo? *
Assinale 1 opgéo

Marcar apenas uma oval.
"~ Nenhuma vez.
) Uma vez.
() puas vezes

Trés vezes ou mais.

8o (app)? *
Assinale 1 opgao

Marcar apenas uma oval
O sim,

O No.

() Apenas alguns.

Antes de contratar um seguro, costuma fazer com produtos de
Assinale 1 opgdo

Marcar apenas uma oval.
(O sim, sempre.
() Geralmente sim, mas n&o o fago sempre.

D Néo.

Assinale 1 opgao

Marcar apenas uma oval.

() sim, totalmente esclarecido(a).

(D As vezes fico esclarecido(a), mas nem sempre.

(D Néo, nunca percebo muito bem quais as coberturas e exclusdes.

Se existir uma plataforma, na qual, seja possivel visualizar e comparar, de forma clara, toda a oferta,
Assinale 1 0pgao

Marcar apenas uma oval.
() Recorreria sempre a essa plataforma.
() Apenas para alguns tipos de seguros iria recorrer a essa plataforma.

() Nao iria usar a plataforma.

Se essa plataforma esti i através d
Assinale 1 opgao

Marcar apenas uma oval,

) y Jucid:

() Atualmente, sem essa plataforma, o mercado j& é muito transparente, claro e elucidativo.

Atualmente, como faz a gestdo de todos os seus seguros, para saber as aplices que tem contratadas, respetivas condigoes contratuais (durag@o, coberturas, excluses, datas e valor a pagar)? *
Assinale 1 opgéo

Marcar apenas uma oval.
() Apenas sei os seguros que tenho se for ver, um a um, na documentagéo (fisica ou online).
() Fago a gestéo dos meus seguros numa base que eu criei (excel, lembretes, outra).

() Fago a gestéo de todos os meus seguros na app "0s meus seguros’ da ASF.

Supondo a existéncia dessa plataforma, em que além do j4 referido, tivesse ainda a sua &

Marcar apenas uma oval.
() Seria muito (til para

() Néo seria til para mim.

Quais as principais vantagens de ter uma plataforma como a descrita anteriormente? *

Selecione pelo menos 1 opgao.

("I Maior transparéncia no mercado.

[ Evitar-se-ia ter seguros com as mesmas coberturas mais que uma vez.

[ Pregos mais competitivos.

"I Mais facil ber quais sdo b il \paré-

[ Maior facilidade de escolha o produto com melhor relagéo qualidade-prego.

[ Beneficio para a minha literacia financeira pois passaria a conhecer melhor os produtos de seguros.
("I Maior incluso financeira com novas e melhoradas coberturas.
[T maior verificar al be falta

["INao creio que existam quaisquer vantagens.
("] outras vantagens que néo estéo descritas.
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operadores,  para néo ter de voltar a facultar

Marcar apenas uma oval.

() sim, desse modo néo teria de voltar colocar os meus dados, a cada nova contratagao.

() Nao me parece bem. Prefiro colocar os meus dados a cada nova contratagéo.

transfere o mesmo de operador? *

Aexistir essa plataforma, com uma & i i explicito), na qual pud quais os
Marcar apenas uma oval.
() Estaria confortével em usar a mesma.

() Néo estaria confortével em usar a mesma.

nessa plataforms i com diferentes operadores, todos

Assinale 1 opgao
Marcar apenas uma oval.

() sim, seria importante e pertinente ter

daetera partilhar o acesso & mesma
() Seria importante, mas apenas para os seguros que s&o obrigatorios.

() Nao me parece nada bem, independentemente do tipo de seguro.

A existir uma platafe as

Selecione pelo menos 1 opgao

[T utilizagao menos adequada dos dados, sendo usados os mesmos para outros fins pelos Operadores e/ou Terceiros.
("I Maior excluséo financeira para quem néo tiver acesso a meios digitas.
[] Perda de controlo dos dados pessoas.

] N&o ver refletida nenhuma redug&o nos pregos.

[JFah devido a uma dos produtos.
[ ciberataques e fuga de dados.
o

de dados, ja um pré-requisito.
[ Risco de potencial aumento dos pregos.

"] Ndo creio que existam quaisquer riscos.

[J outros riscos ndo mencionados.

Assinale todos os seguros que ja tenha contratado, alguma vez
Selegio Mltipla (selecione todos os que alguma vez contratou)

stejam em vigor, *

"] Automével (Responsabilidade Civil Automével)

[ Automével (Responsabilidade Civil Automdvel) + Danos Proprios (" todos os riscos’)
[vida

[T saude

[“IPlano de Poupanga (PPR ou PPE ou PPR/E)

[Junit Linked (Seguros Ligados a Fundos de Investimento)

] Empregada Doméstica

[l Animal de Estimagao

[JResponsabilidade Civil

(] Habitaggo ( Multiriscos Edificio e/ou Recheio)

[] Acidentes Pessoais

[l Acidentes de Trabalho ( Trabalhadores Independentes)

[l viagem

["IDano e/ou Roubo para : para TV, PC, Telemével,
["INunca contratei um seguro

0 seu seguro de vida:
Assinale 1 opgéo

Marcar apenas uma ova.

() Nao tenho seguro de vida.

() Tenho um seguro de vida associado ao crédito habitagéo, cujo capital seguro visa apenas pagar do crédito, em caso de morte.

() Tenho um seguro de vida associado ao crédito habitagao, aovalora ) para pagamento iérios, para além do Banco,

(@] d d édi & contratei de vida.

0 seu seguro de vida: *
Assinale 1 opgéo

Marcar apenas uma oval.

() Néo tenho seguro de vida.

(D Tem apenas a também no caso de Invalidez Absoluta e Definitiva
() Além da cobertura por morte e de Invalidez Absoluta e Definitiva, tem a cobertura complementar Invalidez Total e Permanente

() Além da cobertura por morte, no sei se tem outra cobertura.

o ida tem a cobertura de Invalidez Total e Permanente (ITP), pagamento da i 0 a partir de uma
Assinale 1 opgéo

Marcar apenas uma oval

() Nao tenho seguro de vida e/ou no tenho esta cobertura complementar.
D Entre 55 e 60%.

(D Entre 61 € 66%.

(D Entre 67 e 72%.

(D 72% oumais.

(@] g1 vida, com
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19.

Qual a sua faixa etéria? *
Assinale 1 opgao

Marcar apenas uma oval.

(217 anos ou menos

(D Entre 18 e 25 anos

(D Entre 26 e 35 anos

(D Entre 36 e 45 anos

(D Entre 46 e 55 anos

(D Entre 56 e 65 anos

(66 anos ou mais.

Quais as suas HabilitagSes Literrias? *
Assinale 1 opgao

Marcar apenas uma oval.

(D 10 ciclo do ensino bésico - 4° ano
() 2° ciclo do ensino basico - 6° ano
(D 3° ciclo do ensino bésico - 9° ano
() Ensino Secundario (12° ano) ou Curso Tecnoldgico de nivel I1i
(D Licenciatura

() Mestrado

(D outoramento

(D Pés-Doutoramento

Qual a sua Nacionalidade e pais de residéncia atual? *
Assinale 1 opgéo

Marcar apenas uma oval.

() Sou portugués/portuguesa e resido em Portugal

() Sou portugués/portuguesa mas néo resido em Portugal

() Sou estrangeiro(a) mas resido em Portugal

() Sou estrangeiro(a) e ndo resido em Portugal

Qual o seu distrito de residancia? *
Assinale 1 opgao ( distrito, no caso do Continente, e ilha, no caso das Regides Auténomas dos Agores e da Madeira)
Marcar apenas uma oval.
D aveiro

(D Beja

(D graga

() Braganga

(D castelo Branco

D coimbra

D Evora

D Faro

D uarda

D Leiria

(D Lisboa

() Portalegre

Pporto

() santarém

D setibal

() viana do Castelo

D vila Real

D viseu

(D Ndo resido em Portugal
D Agores

D Madeira

Indique o seu género *
Assinale 1 opgdo
Marcar apenas uma oval.
D Feminino

(D Masculino

() Prefiro no divulgar

Qualo
Assinale 1 opgao

Marcar apenas uma oval.

() Até 15 000€/ano

(D Entre 15 001€ e 35 000€/an0
() Entre 35 001€ e 50 000€/ano
() Entre 50 001€ e 80 000€/ano
(80 001€/ano ou mais

Qual o seu gasto anual em seguros contratados? *
Assinale 1 0pgdo
Marcar apenas uma oval.

() até 499€/ano

() Entre 500 e 999€/ano

(D Entre 1.000€ e 1499€/ano

() Entre 1 500€ e 1999€/an0

(2 000€/ano ou mais

drea ou dreas conexas? *
Marcar apenas uma oval.

D sim

O Nao
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8.2.2. Resultados da Survey — Graficos

Como contrata, habitualmente, os seus seguros?

Legenda
I Com o Mediador/Corretor que representa a Seguradora através de email, site, linhas telefénicas ou app (incluindo contratacao através dos canais do Banco).
W Presencialmente, com o Mediador/Corretor que representa a Seguradora (incluindo quando se desloca ao seu Banco para contratar o seus seguros).
BE Com a Seguradora, diretamente, através de email, site, linhas telefénicas ou app.

Quantas vezes ja contratou um seguro totalmente online, através de site ou aplicacdo?

Legenda
I Nenhuma vez.
= Uma vez

BN Duas vezes.

[ Trés vezes ou mais.

Se pudesse contrataria todos os seus seguros online, através de site, plataforma ou aplicacéo (app)?

Legenda
= Sim
B Apenas alguns.
. No.
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Antes de contratar um seguro, costuma fazer uma comparacao prévia com produtos de outras Seguradoras?

Legenda
B Sim, sempre.

B Geralmente sim, mas nao o fao sempre
 Néo.

Sempre que contrata um seguro fica claro para si quais as coberturas e exclusées do seguro?

Legenda
B As vezes fico esclarecido(a), mas nem sempre.
B Sim, totalmente esclarecido(a).
BN Nio, nunca percebo muito bem quais as coberturas e exclusdes.

Se existir uma plataforma, na qual, seja possivel visualizar e comparar, de forma clara, toda a oferta, de todas as Seguradoras, dos diversos tipos de seguros, com as respetivas coberturas, exclusdes, duracdo e prego, antes de contratar um seguro vocé:

B Recorreria sempre a essa plataforma.
B Apenas para alguns tipos de sequros iria recorrer 3 essa plataforma,
B Nao iria usar a plataforma.
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Se essa plataforma estivesse disponivel aos consumidores, através de meios digitais:

Legenda
I Este mercado seria mais transparente, claro e elucidativo.
I Atualmente, sem essa plataforma, o mercado ja é muito transparente, claro e elucidativo.

8

Atualmente, como faz a gestdo de todos os seus seguros, para saber as apdlices que tem contratadas, respetivas condigdes contratuais (duragdo, coberturas, exclusGes, datas e valor a pagar)?

Legenda

W Faco a gestdo dos meus seguros numa base que eu criei (excel, lembretes, outra)
W Faco a gestdo de todos 0s meus seguros na app "Os meus seguros" da ASF.

9

Supondo a existéncia dessa plataforma, em que além do ja referido, tivesse ainda a sua drea pessoal, a qual pudesse aceder e ver todos os seus seguros e respetivas condigdes contratuais:

Legenda
B Seria muito Gtil para mim.
B No seria (til para mim.

B Apenas sei os seguros que tenho se for ver, um a um, na documentagao (fisica ou online).
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10

.. 2 [
Beneficios para os consumidores %

Outras vantagens que ndo estao descritas IESEN
Maior inclusdo financeira com novas e melhoradas coberturas GGG
Beneficio para propria literacia financeira, pois passaria a conhecer melhor os.. IIEEEEEEENSZE
Evitar-se-ia ter seguros com as mesmas coberturas, mais que umavez IIEEEEEEEEEEEEEEEEEESE————_
Maior facilidade em verificar alguma cobertura em falta, que pretenda contratar IS
Pregos mais competitivos I
Maior transparéncia no mercado |G
Mais facilidade em saber quais sdo as coberturas e exclusdes e compara-las com. . EEEEEEGEEEEEEEEEEEEEENCO——
Maior facilidade de escolha do produto com melhor relagdo qualidade-preco GGG 2
0 10 20 30 40 50 60 70 80

11

Disponibilizaria 0 acesso aos seus dados pessoais aos diferentes operadores, Seguradoras e Mediadores/Corretores, para nao ter de voltar a facultar todos os seus dados, sempre que contrata um novo seguro ou transfere o mesmo de operador?

Legenda
B Sim, desse modo no teria de voltar colocar os meus dados, a cada nova contratado.
B Nao me parece bem. Prefiro colocar 0s meus dados a cada nova contratagao.

12

A existir essa plataforma, com uma drea de utilizador para o com autorizag6es (com explicito), na qual pudesse escolher quais os dados partilhar e com que operador (Seguradora ou Mediador/Corretor):

Legenda
B Estaria confortével em usar a mesma.
B Nio estaria confortavel em usar a mesma.
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13

Considera importante existir nessa plataforma, a possibilidade de o consumidor, partilhar com diferentes operadores, todos os seguros que tem contratados, e respetivas condigdes, com os consentimentos devidos?

14

15

Preocupagoes dos consumidores

Utilizagdo menos adequada do...
Maior excluséo financeira para...
Perda de controlo dos dados p...
Nao ver refletida nenhuma red...
Falta de efetiva comparagéo, d...
Ciberataques e fuga de dados.
Risco de que o consentimento,...
Risco de potencial aumento do...
Na&o creio que existam quaisqu...
Outros riscos ndo mencionados.

Seguros ja contratados

Nunca contratou um seguro
Seguros Ligados a Fundos de Investimento
Seguro de Animais de Estimagao

Legenda
B Sim, seria importante e pertinente ter essa informacao agregada e ter a possibilidade de partilhar o acesso a mesma
W Seria importante, mas apenas para os seguros que so obrigatdrios.

W Nio me parece nada bem, independentemente do tipo de seguro.

%

66 (77,6%)

10 (11,8%)

36 (42,4%)

19 (22,4%)

16 (18,8%)

43 (50,6%)
20 (23,5%)

10 (11,8%)

0 20 40 60 80

Seguro de Empreg: Di
Seguro de Acidentes de Trabalho (conta prépria)

%

Seguro de Respor Civil,

Seguro de Acidentes Pessoais

Plano de Plano de Poupanga (PPR ou PPE)
Seguro de Viagem

Seguro Automével - Danos Proprios

Seguro Habitagdo (Multirriscos e/ou Recheio)
Seguro de Vida

Seguro de Responsabilidade Civil Automével

30 40 50 60 70 80
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16

0 seu seguro de vida:

Legenda
B Teno um seguro de vida associado ao crédito habitagao, cujo capital seguro visa apenas o pagamento ao Banco do montante a pagar do crédito, em caso de morte.

B Nao tenho seguro de vida.

B Tenno um seguro de vida associado ao crédito habitagao, mas com capital seguro superior ao valor a pagamento do crédito, para pagamento a outros beneficiarios, para além do Banco, em caso de morte.
£ Tenho 0 sequro de vida associado ao crédito habitagao efou contratei um outro seguro de vida,

17

0 seu seguro de vida

Legenda
B Nio tenho seguro de vida.
W Além da cobertura por morte e de Invalidez Absoluta e Definitiva, tem a cobertura complementar Invalidez Total e Permanente
BN Além da cobertura por morte, nao sei se tem outra cobertura.
3 Tem apenas a Cobertura por Morte e pagamento da indemnizagao também no caso de Invalidez Absoluta e Definitiva

18

0 meu seguro de vida tem a cobertura complementar de Invalidez Total e Permanente (ITP), que garante o pagamento da indemnizagdo a partir de uma percentagem de incapacidade de:

Legenda
B Nao tenho seguro de vida e/ou no tenho esta cobertura complementar.

B Tenho seguro de vida, com esta cobertura complementar, mas nao sei qual é a %
R Entre 61 e 66%.

[ Entre 55 e 60%.

. Entre 67 € 72%.

B 72% ou mais.
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19

21

23

25

Qual a sua faixa etaria?

Qual a sua Nacionalidade e pais de residéncia atual?

Indique o seu género

Qual o seu gasto anual em seguros contratados?

s

20

1o

66 anos ou mais

22

Legenda
o portuguisiportuguesa e resido em Portugal

- Sou estrangeirofa) mas resido em Portugal

- Sou portuguésiportuguesa mas ndo resido em Portugal

24

Legenda
= ascuino
- reminino

26

Exerce/Exerceu fungdes na drea de seguros ou ati

3 2.000€/an0 ou mais.
- Ertre 1500€ ¢ 1999€/an0

Quals as suas Habilitagdes Literarias?

Legenda
- vestrado
- cenciaura
- nsino Secunddrio (120 ano) ou Curso Tecnolbgico de nivel
£ 30 ciclo do ensino bésico - 9¢ ano
-2 ciclo do ensino bisico - 6¢ ano

Qual o seu distrito de residéncia?

Legenda
- oo
-—usbos
= Ao
- e
=
= brge
=3 viseu
. ko resido em Portugal
= Coimbra
= Bogenca
= sentarém
= Portalegre

Qual o seu rendimento anual bruto (antes de impostos)?

»

genda
Até 15 000€/ano
Entre 15 001€ e 35 000€/ano
Entre 35 001€ e 50 000€/ano
Entre 50 001€ € 80 000€/ano
80 001€/ano ou mais

[T

idades conexas e/ou realizou estudos/formagdes nesta drea ou dreas conexas?

Legenda
= o
- sin
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8.2.3. Resultados da Survey — Correlacdes das Questdes e Tabelas
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Como contrata habitualmente os seus servigos

Com a Seguradora,
diretamente, através de
email, site, linhas telefénicas
ou app

Com o Mediador/Corretor que
representa a Seguradora
através de email, site, linhas
telefénicas ou app

Presencialmente, com o
Mediador/Corretor que
a

N %
27 31,8%
Se pudesse contrataria todos os seus
seguros online, atraves de site, Se pudesse contrataria todos os seus
35 41,2% plataforma ou aplicacao (app)? seguros online, atraves de site,
- plataforma ou aplicacao (app)?
N %
Nao 19 224% N =
= Apenas alguns. 31 365% Néo. 19 224%
23 27.1% am 35 2% Apenas alguns. 31 36.5%
Sim. 35 41.2%

Quantas vezes ja contratou um seguro
totalmente online, atraves de site ou

Antes de contratar um seguro, costuma fazer

uma comparacao previa com produtos de
outras Seguradoras?

sim, mas néo o

27

51

Antes de contratar um seguro, costuma fazer
uma comparacao previa com produtos de
outras Seguradoras?

aplicacao?
N % Nao.
Nenhuma vez 45 52,9% fago sempre.
Uma vez. 14 16,5% Sim, sempre.
Duas vezes. 9 10,6%

Trés vezes ou mais.

17 20,0%

Sempre que contrata um seguro fica claro para
si quais as coberturas e exclusoes do seguro?

82% N bl
318% Nao. 7 8.2%
Geralmente sim, mas néo o 27 31,8%
600% fago sempre.
Sim, sempre. 51 60.0%

Se essa plataforma estivesse disponivel aos
consumidores, atraves de meios digitais:

N %
Atualmente, sem essa 3 35%
N % plataforma, o mercado ja &
Nao, nunca percebo muito 6 71% muito transparente
bem quais as coberturas e Este mercado seria mais 82 96,5%
exclusdes. transparente, claro e
A elucidativo.
As vezes fico esclarecido(a), a7 55,3% ucldatve:
mas nem sempre.
Sim, totalmente esclarecido 32 37,6%
(a). Atualmente, como faz a gestao de todos os seus
seguros, para saber as apolices que tem
contratadas
Se existir uma p na qual, seja p i
isualizar e a oferta de tod: N %
Seguradoras, vocé: Apenas sei 0s seguros que 67 78,8%
tenho se for ver, um a um, na
N % documentagéo
Fago a gestéo dos meus 13 15,3%
Nao iria usar a plataforma 2 24% se;umsgnuma base que eu
Apenas para alguns tipos de 20 23,5% criei (excel, lembretes, outra).
seguros iria recorrer a essa
plataforma Faco a gestéo de todos os 5 59%
Recorreria sempre a essa 63 74,1% meus seguros na app “0s
meus seguros” da ASF.
Supondo a existencia dessa plataforma, em
que alem do ja referido, tivesse ainda a sua
area pessoal
N % 5
Importancia de ter informagao agregada e
Nao seria Util para mim. 2 2,4% bilidade de partilha na plataforma
Seria muito Util para mim. 83 97,6%
N %
a o
Disponibilizaria acesso aos seus dados e e e e 13 155%
pessoais aos diferentes operadores LG B ) 2l 267
seguros obrigatérios
Importante e pertinente para 51 60,0%
N % todos os seguros
Prefere colocar os dados a 4 48,2%
cada nova contratagéio O seu seguro de vida
Aceita disponibilizar os dados 44 51,8%
para evitar repeticdo N %
Nao tenho seguro de vida. 29 34,1%
A existir essa plataforma, com uma area de Seguro vida associado ao 40 471%
utilizador para o idor, com i e
e e A pagamento ao banco).
(com na gual de vid d 9 10,6%
N ’ seguro de vida associado ao 6%
escolh:r (,uals ostados p.a.mJIxhaJr e’con_| que o habia gio) mas com
P ou orretor) capital seguro superior ao
valor a pagamento do crédito
N % Seguro vida associado ao 7 8,2%
crédito habitagéo e/ou outro
Néo estaria confortavel em 8 94% seguro de vida.
usar a mesma
Estaria confortavel em usar a 7 90,6%

mesma
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Qual o seu rendimento anual bruto (antes de

impostos)?
Habilitagdes Literrias
L] ) N %
Eeolisl000€o) 25 29:4% 2°ciclo do ensino basico - 6° 1 12%
Entre 15 001€ e 35 000€/ano 2 25,9%
3° ciclo do ensino basico - 9° 4 47%
Entre 35 001€ e 50 000€/ano 16 188%
Ensino Secundério (12° ano) 1 224%
Entre 50 001€ e 80 000€/ano 13 15,3% ::j,:“"l’f" EEEEDED
80 001€/ano ou mais ) 10.6% Ucendiai 3 2.5%
Mestrado 33 38.8%
Qual o seu gasto anual em seguros Qual a sua Nacionalidade e pais de residencia
contratados? 2 .
atual? .
N % N %
Até 499€/ano 23 27,1% Sou portugués/poriuguesa & 80 94,1%
Entre 500€ e 999€/ano 21 24.7% :f‘“ o P":;‘“
rtugué rit 1 12%
Entre 1000€ e 1499€/ano 21 247% R el
Entre 1500€ e 1999€/ano 7 82%
2000€/ano ou mais 13 15.3% ‘Sou estrangeiro(a) mas 4 47%

Qual o seu distrito de residencia?

resido em Portugal

N %
Nao resido em Portugal 1 1,2%
Lisboa 28 32,9%
Porto 30 35,3%
Aveiro 9 10,6%
Braga 2 24%
Braganca 1 1,2%
Coimbra 1 1.2%
Leiria 6 71%
Portalegre 1 1,2%
Santarém 1 1.2%
Setabal 3 3,5%
Viseu 2 2,4%
Indique qual o seu género
N %
Masculino 47 55,3%
Feminino 38 44,7%

Exerce/Exerceu fungdes na
area de seguros ou atividades
conexas elou realizou
estudos/formagdes nesta area
ou areas conexas?

N %
Néo 70 82,4%
Sim 15 17,6%
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8.3. Indicadores Economicos - Detalhe

Em 2023, com uma Populagao residente de 10 639 726 pessoas, o Produto Interno Bruto (PIB) per capita, portugués, expresso em
paridades de poder de compra (PPC) representou 80,5% da média da UE, o qual foi superior ao que se observou em 2022 de 77,4%
(INE, 2024).

Em 2023, o valor do PIB em Portugal foi 267 384 milhdes de euros, tendo em 2024 aumentado 1,9%, conforme dados estimados
provisorios do Instituto Nacional de Estatistica (doravante designado de INE). De acordo com a mesma fonte, o aumento em 2024
deveu-se sobretudo ao aumento da procura interna (fruto da aceleragao das despesas de consumo final). O investimento desacelerou,
verificando-se que o contributo da procura externa liquida foi negativo (ap0s ter sido positivo nos dois anos anteriores), com aumento

das importagdes de bens e servigos (em volume) e as exportagdes a manterem um crescimento similar as do ano de 2023 (INE, 2024).

No que respeita ao bem-estar das familias portuguesas, em 2023, avaliado pela Despesa de Consumo Individual Real per capita,
Portugal ficou a 85,0% da média da Unido Europeia (sendo que em 2022 foi de 85,3%), ocupando o 15.° lugar entre os paises da UE

— ver o mesmo estudo supra indicado.

Verificou-se que, em 2023, no que respeita ao rendimento e as condigdes de vida dos portugueses, 16,6% das pessoas estavam em
risco de pobreza (menos 0,4 pontos percentuais do que em 2022), com a taxa de risco de pobreza a corresponder a propor¢ao de
habitantes com rendimento monetério liquido (por adulto equivalente) inferior a 7 588€ (632€/més). Contudo, a reducdo de pobreza,
diminuiu para os menores de 18 anos e para os adultos em idade ativa menos 2,9 pontos percentuais ¢ menos 1,6 pontos percentuais,

respetivamente, havendo, todavia, um incremento, para a populagdo idosa de mais 4,0 pontos percentuais (INE, 2024).

A taxa de pobreza ou exclusdo social, em 2023, em Portugal, foi de 19,7% (menos 0,4 pp do que em 2022) tendo também diminuido
a desigualdade (o coeficiente de Gini foi de 31,9%, menos 1,8 pp do que em 2022) e o racio S80/S20' também diminuiu para 5,2 em
2023, face ao valor de 5,6 em 2022. Contudo, constatou-se uma deterioragdo das condigdes de habitabilidade, em 2023, com a
proporgao de pessoas a viver em habitagdes em que o numero de quartos habitaveis foi insuficiente para o namero e perfil demografico
dos membros do agregado familiar, que aumentou para 12,9% (9,4% em 2022), sendo que a percentagem de residentes em grave

caréncia habitacional aumentou para 6,0%, tendo sido em 2020 de 3,9% (INE, 2024).

Em Portugal, o Indice de Anomalia dos Pregos dos Produtos Alimentares, com correspondéncia ao Objetivo de Desenvolvimento
Sustentavel (doravante designado de ODS) 2 Zero Fome, acompanhando a tendéncia da UE, foi excecionalmente elevado em 2020 e

2022, situando-se em 1.37 em 2020, devido a pandemia e 3.02 em 2022 devido a guerra na Ucréania (INE, 2024).

Conforme dados do INE de 2024, a taxa de desemprego, no 3° trimestre, de 2024, foi de 6,1 %, tendo em 2023 se situado nos 6,5%
(ODS 8 Trabalho Adequado e Crescimento Econémico), e o rendimento médio da populagdo portuguesa, em 2022, fixou-se nos
14 368€ (face aos 10 562€ de 2015) com as populagdes mais vulneraveis com um rendimento médio de 7 155€ (5 132€ em 2015) —
ODS 10 Reduzir as desigualdades.

No que respeita a propor¢do da despesa em investigagdo e desenvolvimento (I&D) no PIB (ODS 9 Industria, Inovagdo e
Infraestruturas), esta aumentou para 1,7%, ainda bastante aquém da meta de 3% até 2030, mas superior a 2015, ano em que registou

1,24% (INE, 2024).

O Indicador de confian¢a dos consumidores aumentou em janeiro de 2025, ap6s ter diminuido em dezembro de 2024. Este aumento
deveu-se ao saldo das perspetivas relativas a evolugdo futura dos pregos ter diminuido’ e o Indicador de Clima Econémico diminuiu
em janeiro, de 2025, mas apenas ligeiramente. Com uma Inflagdo de 2,4 % registada em 2024, temos o Indice de Pregos de Consumidor
em dezembro de 2024 de 3,01% — com uma variagdo média, nos ultimos 12 meses, de 2,3%, de acordo com valores a novembro de

2024 (INE, 2025).
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8.4. Legislacdo - Detalhe

Diplomas, infra, como os mais relevantes para o estudo em aprego.

General Data Protection Regulation - Regulamento (UE) 2016/679, de 27 de Abril, aplicavel em
Portugal, conforme detalhe da Lei n.° 58/2019 da de 8 de Agosto (RGPD).

Payment Services Directive 2 (PSD2) - Diretiva (UE) 2015/2366, de 25 de Novembro. Com a sua
implementagdo, em 2018, concretizou-se a abertura de dados bancarios que deu origem ao conceito

de Open Banking.

Digital Operational Resilience Act (DORA)- Regulamento (UE) 2022/2554, de 14 de Dezembro,

diretamente aplicavel a todos os Estados- Membros a de 17 de janeiro de 2025.

Network And Information Security Directive 2- Diretiva (UE) 2022/2555, de 14 Dezembro (NIS2) —
Esperava-se que fosse transposta, em Portugal, no final do ano passado, o que ndo veio a suceder. Aguarda

transposi¢ao.

Financial Data Access (FIDA) - Proposta de Regulamento do Parlamento Europeu e do Conselho
2023/0205, de 28 de Junho, relativa ao quadro de acesso aos dados financeiros, incluindo dados do setor

dos seguros.

Lei n° 75/2021, de 18 de novembro, que refor¢a o acesso ao crédito e contratos de seguros por pessoas
com risco agravado de satde ou de deficiéncia, proibindo praticas discriminatorias e consagrando o direito

ao esquecimento.

Lein® 9/2015, de 11 de fevereiro, que proibe e pune a discriminagéo em razdo da deficiéncia e da existéncia

de risco agravado de saude.

Ps1: Nao se dispensa a leitura integral dos restantes normativos, do quadro legal em vigor.

Ps2: Diretivas requerem transposi¢do para o normativo nacional, o que nao sucede com os Regulamentos
da UE, que tém aplicabilidade direta aos Estados — Membros na data designada.
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8.5. Teaching Notes — Sugestao de Resoluc¢io

Proposta de Resolu¢io - Teaching Notes

Questio 1. ANALISE PESTEL

Fatores Tecnologicos

- Tecnologias disponiveis como IoT, Big Data, Inteligéncia
Artificial, e Blokchain, permitem automagdo, tornam os
processos mais eficientes e permitem um maior foco no
consumidor, com langamento de produtos e servigos mais
adequados aos seus perfis e necessidades, num hiato de

tempo cada vez mais reduzido;

- O ecossistema tecnologico subjacente a IoT com a
integragdo do cloudcomputing, automagao dos processos,
internet of services, wireless technologies, realidade
aumentada e concentric computing alavanca o valor do seu
uso e colmata as limitagdes apresentadas por cada

tecnologia individualmente;

- A existéncia dessas tecnologias digitais, ou digitalizagdo,
permitir que as empresas alcancem um maior nimero de
consumidores, globalmente (veja-se o crescimento das

plataformas on-line) e a uma velocidade maior;

- A InsurTech tem foco orientado para solugdes no mercado
de seguros contribuindo, nomeadamente, para um maior

engajamento e melhoria nas politicas de gestéo de sinistros;

- A plataformas ja em utilizagdo em areas nomeadamente
de satde, poderdo vir a ser integradas com os sistemas das
(Seguradoras) ou outros agentes (ex. mediadores),
auxiliando acesso a dados remotamente e favorecendo

acdes preventivas e mais personalizadas;

- Tecnologias como Big Data e anélises preditivas, além de
uma maior personalizagdo permitem auxilio no célculo de
prémios de seguro, mas também para a melhor sinalizagio

de situagdes de fraude;

- A adog@o de tecnologias interativas contribui ndo so para
a melhoria na satisfagdo do cliente, mas também para
melhoria da comunicagdo interna e fortalecimento da

cultura organizacional.

- Rapida evolugdo tecnoldgica e
custos de aquisi¢do a tecnologia ou

servigos a esta associados;

- Riscos de Seguranga e ataques

cibernéticos que exigem maior

investimento em seguranga;
- Crescente  dependéncia  de
contratagdo de servigos externos,
nomeadamente de prestadores de
Servigos de tecnologia,
nomeadamente armazenamento em
cloud;

- Crescente  dependéncia  de
infraestrutura digital aumenta a
necessidade de resiliéncia

operacional a nivel de seguranga;

- Resisténcia a mudanga pelos
colaboradores mais tradicionais para

adogdo de novas tecnologias.

- Implementar  medidas
rigorosas de ciberseguranca e
protegdo de dados;
- Efetuar parcerias

tecnologicas para inovagdo

continua.

89



Fatores Socioculturais

- No que respeita a confianga no conselho de investimento
dado pela entidade bancéria, seguradora ou consultor
financeiro/mediador, uma grande parte dos consumidores
em Portugal entende esse aconselhamento como
primordialmente em seu melhor interesse;

- A confianga dos consumidores ¢ aumentada quando se
atende a expectativa do cliente e também através de uma
cultura de transparéncia, verificando-se que no setor dos
seguros ¢ afetada positivamente através do uso
tecnologias com interfaces amigaveis e mais
transparentes,

- A confianga na organizagdo, empresa do setor segurador,
propriamente dita, depende da reputagdo e historico desta;

- A maioria das pessoas estdo muito confortaveis, ou
confortaveis, com o uso de servigos digitais,
nomeadamente uso de servigos digitais financeiros;

- A contratagdo, de diferentes produtos financeiros, é
maior entre aqueles com um grau de escolaridade mais
elevado do que com baixo grau de escolaridade
(nomeadamente para a contratacdo de seguros de vida). E
em Portugal, ainda ha uma parte consideravel da
populagdo com apenas o 3° ciclo do ensino basico, com
pouco mais de % da populag@o com nivel de escolaridade
superior, mas com tendéncia de melhoria com cerca de
2/5 dos jovens com idades entre os 25 e os 34 anos de
idade ja com diploma do ensino superior;

-No que respeita a idade, ¢ mais provavel que os
individuos entre os 40 e os 54 anos contratem diferentes
produtos e servigos financeiros, quando comparado com
outras faixas etarias;

- Cerca de 71% da populagdo apresenta um score médio
de literacia financeira e na sua maioria consideram ter um
conhecimento mediano, quando comparado com outros
adultos;

- Para os produtos Nao Vida, o canal de distribui¢do
Mediadores- outros, ¢ aquele que alberga maior montante
de prémios pagos, sendo as vendas as vendas diretas
efetuadas pelas Seguradoras, por telefone e/ou internet,
representam percentagens inferiores a 1% volume de
prémios (com a excegdo do produto automovel com 7%).

- O setor dos seguros é
percecionado como mais
conservador do que o setor bancario
e de investimento;

- A confianga ¢é essencial em
contextos de risco, como servigos
financeiros e de seguros e as
inovagdes tecnologicas e seu uso,
nomeadamente, tecnologia
Blockchain e 1A;

- Recurso a sistemas mais opacos
como IA de longa aprendizagem,
dificultam a construgdo de
confianga e oferecem maior
resisténcia a utilizagéo;

- Para partilharem os seus dados
pessoais os consumidores tém de
sentir que os ganhos sdo reciprocos
e que os ganhos sdo valiosos para
si;

- A adog@o de inovagdes implica
renovagdo cultural e organizacional,
com a qualificacdo dos seus
recursos humanos, através da
formagao constante para o dominio
de novas tecnologias e promogéo de
uma mentalidade aberta a inovagéo;

- No ramo Vida, o canal que alberga
maior volume de prémios ¢ o Canal
“Mediadores- Bancos” (com venda

direta, em Balcdes das Seguradoras,
pouco relevante);

- A contratagdo do Produto “Seguro
de Vida” esta fortemente associada
a contratagdo de Crédito Bancario;

- Muitas pessoas preferem ainda
preferem interag3es presenciais para
adquirir produtos financeiros,
nomeadamente através dos
Mediadores — Bancos.

- Comparativamente a média da
EU, nédo temos “tradi¢do”
contratagdo de Produtos Privados
Pensdes ou Reforma e ¢ mais
provavel que homens fagam esta
contratagdo, quando comprado com
contragdes efetuadas por mulheres.

Para aumentar a confianga
substituir ambientes mais
opacos, por praticas mais
abertas e transparentes;

Investir em educagdo digital
e marketing de contetido para
explicar os beneficios dos
seguros de forma simples e
acessivel.
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Fatores Economicos

- Populag@o residente de 10 639 726 pessoas, o Produto
Interno Bruto (PIB) per capita, foi 267 384 milhdes de
euros em 2023, tendo em 2024 aumentado 1,9, indicando
crescimento, mesmo que muito modesto;

- O Indice de Pregos de Consumidor em dezembro de
2024 de 3,01%, com uma Inflagdo de 2,4 % registada em
2024, nao tendo havido a deterioragdo do poder de
compra que se havia verificado em anos anteriores devido
as elevadas taxas de inflagdo sem acompanhamento do
aumento dos salarios no mesmo nivel, o que pode permitir
um aumento de interesse do consumidor para adquirir
produtos financeiros, nomeadamente de seguros;

- Relativamente ao Volume de Produg@o por Ramos, o
ramo Vida contribuiu com cerca de 6,96 mil milhdes de
euros, com a produgdo do ramo Vida a ter um aumento de
global de quase 35%, com a contratagio de Planos
Poupanga Reforma a aumentar 49,6% face a 2023, e com
o Seguro de Vida (Nao ligado) a representar 71,98% da
totalidade da Produgdo do Ramo Vida;

- No ramo Nao Vida a destacar-se o interesse pelo seguro
de satde (ou denominado também de “seguro de doenga”)
com um aumento de 17% na contratagdo deste tipo de
seguro.

- Baixo rendimento médio anual,
por individuo de 14 368€ (em
2022), limita o poder de compra da
populagio, nomeadamente em
produtos de seguros. Esta limitagdo
¢ ainda agravada na populag@o mais
vulneravel com rendimento médio
anual de 7 155€;

- A Despesa de Consumo Individual
Real per capita, Portugal ficou a

85,0% da média da Unido Europeia;

- Mercado de seguros muito
concentrado, com quase 70% da
produgdo das seguradoras a ser
efetuada por 5 Grupos econdomicos;

- Criar planos flexiveis e
acessiveis, como seguros on-
demand / pay per use , para
atender a consumidores em
diferentes situagdes
econdmicas;

Fatores Politicos

- Os planos de agdo para aumento do nivel de
escolaridade tém sido frutiferos, bem como as a¢des para
melhoria a literacia financeira da populagio, favorecendo
o conhecimento dos consumidores, o que impacta
favoravelmente o setor dos seguros;

- Investimento em melhoria das condi¢des de acesso a
dispositivos digitais e infraestruturas cobertura de
internet, favorece o recurso a dispositivos moveis e
contratagdo digital, favorecendo a transformagao digital
no setor financeiro e de seguros.

- Alguma instabilidade politica, na
atualidade, pode impactar quer a
confianga dos consumidores, bem
como alteragdo de algumas das
politicas a serem implementadas.

- Incentivos fiscais para start-
ups, Fintechs e Insurtechs,
que contribuam que
favorecam o investimento
inicial;

- Medidas governamentais
que incentivam a
democratizagdo de produtos
financeiros e de seguros.
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Fatores Ambientais/Sustentabilidade

- O uso de tecnologia inovadora tem fomentado uma
maior literacia e inclusdo financeira;

- A acessibilidade ampliada a recursos digitais auxilia a
mitigar constrangimentos de natureza financeira, através
de um crescimento sustentavel contribuindo para a
diminuic¢do de desigualdades e redugdo dos niveis de
pobreza, para além de melhorar o poder econémico das
populagdes;

- Redug@o do impacto ambiental com as operacdes
digitais, nomeadamente, através de mecanismos de
automagdo e contratagdo a distancia;

- A contratagdo de seguros a distancia favorece a
igualdade de acesso a contratagdo, independentemente do
género, do rendimento, da localizagdo geografica, da
origem/etnia, da idade, com uma maior democratizagdo
no acesso a servigos financeiros;

- Portugal apresenta uma cobertura por rede movel de
100%, com uma percentagem de adultos que utilizam a
Internet de 85,5%, verificando-se que 97% da populagéo,
quer do género feminino, quer do género masculino, tém
acesso e usam telefone movel.

- A necessidade de atender a
praticas que favore¢am o
desenvolvimento sustentavel, pode
implicar, nalguns casos o aumento
dos custos.

- Criar descontos nos seguros
para veiculos elétricos;

- Registo e analise nas
empresas de seguros e
mediadores, de métricas que
reflitam impacto, no ambito
dos ODS, e dar a conhecer
essa analise aos
consumidores.

Fatores Legais

- No ambito do Open Insurance, ndo existe, de momento,
regulamentagdo especifica, mas ha diplomas com muito
impacto para o setor segurador, nomeadamente General
Data Protection Regulation, Payment Services Directive
2, Digital Operational Resilience Act — DORA, Network
And Information Security Directive 2, Financial Data
Access -FIDA (ainda em proposta), que potenciam a
garantia de seguranga no sistema financeiro, com boost
de resiliéncia e melhor tratamento dos dados pessoais,
favorecendo a confianga dos consumidores,
nomeadamente na contrata¢do a distancia, através de
dispositivos digitais;

- Lein® 75/2021, de 18 de novembro e Lei n® 9/2015, de
11 de fevereiro, proibem praticas discriminatorias, no
ambito da contratagdo de seguros, em razao de deficiéncia
ou risco agravado de satde, protegendo os consumidores
e garantindo os principios base do mutualismo nos
Seguros;

- Exigéncia de qualificagdo adequada para a pratica da
atividade de mediagdo de seguros, para além de estarem
bem delimitadas as obrigagdes dos mediadores aquando
do exercicio dessa atividade, o que oferece estabilidade ao
mercado e seguranca aos consumidores.

- Normativos rigidos e extensos
protegem o mercado dos seguros,
mas podem ser um fator de inibi¢ao
da inovagdo e desincentivo a
entrada de novos players, atendendo
a serem muito restritivos, quando
comparados com regulamentagao,
principalmente do exterior da EU;

- O cumprimento dos normativos
especificados e dos restantes
normativos que compdem o quadro
legal em vigor, no setor dos
seguros, implicam necessidade de
afetac@o de recursos, quer
econdmicos, quer humanos, para o
seu cumprimento;

- As multas atingem valores muito
elevados que podem colocar em
causa a seguranga financeira das
organizagdes.

- Assegurar que se da
cumprimento aos ao quadro
legal em vigor, com gabinete
juridico especializado ou
contratagdo externa deste
servigo.
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Questao 2.

Questao 2. Nesta questdo pretendia-se a elaboracdo da Analise SWOT para um mediador de seguros, com
venda, exclusivamente, através de canais digitais, com contratagdo online, de modo a garantir uma
estratégia solida para entrada e crescimento no mercado.

Sugestio de Resposta:

ANALISE SWOT

Oportunidades e Ameacas
Uma vez que os factores externos ja foram analisados na questao anterior, considerem-se esses pontos
para as Oportunidades e Ameacas, conforme Analise Pestel efetuada. Seguindo infra, as Forgas e

Fraquezas.

Forcas e Fraquezas

Analise

Sugestoes de Atuacdo

Sao os diferenciais competitivos que tornam o mediador de seguros
online uma opgdo atraente para os clientes;

- 100% Digital e Sem Burocracia, com processo de cotagdo, contratagdo
e gestao dos seguros totalmente online, proporcionando agilidade e
facilidade para o usuario;

- Redug@o de Custos Operacionais, sem necessidade de escritorios
fisicos ou agentes presenciais, reduzindo despesas e permitindo pregos
mais competitivos;

- Uso de Inteligéncia Artificial (IA) e Big Data, permite personalizar
ofertas com base no perfil do cliente, garantindo recomendagdes mais
precisas e eficientes.

-Seguros com Modelo de Assinatura, sdo uma Inovagdo no modelo de
contratagdo, permitindo que clientes ativem ou desativem coberturas
conforme necessidade.;

- Atendimento Automatizado 24/7 (Chatbots e Assistentes Virtuais),
com suporte imediato e eficiente, reduzindo a necessidade de
atendimento humano para duvidas simples;

- Transparéncia e Comparagao Inteligente de Planos, com a
apresentacdo de apresenta pregos, coberturas e vantagens de forma clara
¢ objetiva;

- Parcerias Estratégicas com Fintechs e Bancos Digitais e possibilidade
de integracdo direta com aplicativos financeiros, facilitando a aquisi¢@o
de seguros pelos clientes;

- Sustentabilidade e ESG, uma vez que a operagao digital reduz o uso de
papel e deslocamentos, promovendo um modelo de negdcios mais
sustentavel e ainda mais acessivel a todos, em qualquer lugar.

-Parcerias com Fintechs;

- Diferenciagdo por meio de
personalizagdo e IA;

- Criar recomendagdes inteligentes e
oferecer seguros dindmicos baseados
no comportamento do usudrio;

- Criar planos flexiveis e acessiveis
para diferentes perfis de clientes.

Falta de Confianga Inicial do Consumidor, uma vez que muitos clientes
ainda preferem contato humano para tomar decisdes sobre seguros,
gerando resisténcia a plataformas 100% digitais.;

- Auséncia de Representantes Fisicos, sem agentes de venda presenciais,
o mediador pode perder oportunidades de conversdo com clientes que
precisam de mais orientagéo.;

- Desafio Educacional sobre Seguros Digitais, pois muitas pessoas ndo
compreendem bem os beneficios do seguro, exigindo um esforgo extra
de marketing para educar o mercado;

-Necessidade de Forte Investimento em Tecnologia, para oferecer uma
experiéncia fluida e segura, ¢ essencial investir em IA, seguranga de
dados e infraestrutura digital robusta;

- Dependéncia de Parcerias com Seguradoras— Como mediador, o
sucesso depende de contratos favoraveis com seguradoras para oferecer
precos competitivos e coberturas atraentes, sendo que além disso estas
seguradoras podem langar, a todo o tempo, as suas proprias plataformas.

- Criar contetidos educativos — Investir
em marketing de conteudo para
desmistificar seguros e aumentar a
confiang¢a do consumidor;

- Oferecer suporte hibrido — Chatbots
para duvidas rapidas, mas com opgao
de atendimento humano para clientes
que precisem de mais seguranga na
contratagio;

- Focar na UX (Experiéncia do
Usuario) — - Criar uma plataforma
altamente intuitiva e simplificada para
facilitar a compra e a gestéo dos
Seguros;

- Investir em tecnologia e seguranga —
Implementar protecdo de dados robusta
e explorar blockchain para maior
transparéncia;

- Acompanhar tendéncias e inovagao
constante e adotar tecnologias
emergentes antes da concorréncia.
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Questao 3. Parte I

Criacao de um modelo de negécio inovador
Proposta de Resposta:

Modelo de comercializagdo para um mediador de seguros online, no mercado de seguros, com
um modelo inovador, flexivel e acessivel, através de uma abordagem estratégica Blue Ocean,
pretende-se explorar o que maioria ndo esta a explorar, afastando-se da concorréncia do “Oceano
Vermelho”. Assim, a aposta na inova¢do, experiéncia diferenciada e otimizagdo do processo
digital para atrair clientes de maneira Uinica, t€ém de ser um must have, bem como oferecer
confianga aos consumidores.

Atualmente, na sua maioria, os mediadores que operam online apenas replicam o modelo offline,
sem agregar valor inovador, com falta de transparéncia nos precos e nas coberturas e com
experiéncias do cliente ainda pouco personalizadas, assim propdem-se o “Vidaja”, com uma
proposta de venda de seguros, através de uma experiéncia simples, intuitiva e personalizada, com
recurso a site/plataforma ou aplicacao.

Caracteristicas do Modelo de Negécio:

- Plataforma 100% digital que assegura ndo s6 a contratagdo como também a gestio dos seguros
dos consumidores, através de uma area pessoal;

- Automagao e personalizag@o da jornada de compra com personalizagdo baseada em IA, sendo
que o cliente responde algumas perguntas para ser tragado o seu perfil, para posteriores sugestdes
de produtos de seguros e coberturas mais adequados ao seu perfil (com os seus consentimentos
em respeito ao quadro legal em vigor);

- Criacdo de um modelo de assinatura que permite ativar e desativar coberturas mais facilmente,
nomeadamente para o caso do seguro de viagem, ajustando-se as suas necessidades;

- Comparagao inteligente de coberturas, exclusdes, precos e eventuais beneficio, permitindo uma
transparéncia total, com analise clara de custo-beneficio;

- Atendimento por chatbot 24/7 e consultores humanos apenas quando necessario, garantido a
agilidade sem perda de qualidade no suporte, bem como aumenta a confianca na escolha.

- Sistema de Recompensas, criando beneficios associados para clientes fiéis e que indicam novos
usuarios.

- Além do sistema de contratacdo, gestdo de todos os processos de modo digital e automatizada;
- Sistema que permite facilidade de integracdo futuras com plataformas/tecnologia associada ao
Open Insurance.

Publico-Alvo:

- Sobretudo Millennials atendendo a que estes valorizam a experiéncia fluida dos servigos digitais
e porque atendendo a idade, poder de compra e motivagdes, fazem mais contratagdes de seguros
do que a geracdo seguinte;

- E também a profissionais independentes uma vez que que precisam de seguros flexiveis e
personalizados;

- Pessoas que evitam burocracia, optando pela facilidade e rapidez de processos digitais com
contratagdo online.

Posicionamento da marca:

Um mediador de seguros que ndo s6 descomplica, como personaliza a escolha do seguro, para
além de oferecer a transparéncia na contratagdo de modo digital, acessivel, a qualquer hora, de
qualquer lugar.
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Estratégias de Implementacdo:

- Plataforma com integragdo de varias tecnologias incluindo IA para recomendagao personalizada
de seguros com base no comportamento do consumidor;

- Processo de contratag@o rapido, de até 15 minutos no maximo, para contratacdes simples ¢ 30
minutos no caso de contratacdes mais complexas com recurso atendimento com 0 apoio ao
cliente;

- Sistema com possibilidade de o cliente pode ativar/desativar coberturas via aplicagdo ou site;
- Parcerias com Fintechs/Insurtechs e Bancos Digitais para explorar a possibilidade de integrar os
servicos destes com plataforma;

- Recurso a influenciadores digitais e microinfluenciadores para reforcar a ideia de como podem
contratar seguros de modo rapido e facil;

- Foco em SEO para crescimento sélido organico do site ligado a plataforma, com relevo no
conteudo exposto nas paginas que deve ser esclarecedor e conter explicacdes no ambito de
contratagdo de seguros, coberturas e exclusdes e protecao financeira;

- Foco inicial em realizac¢do de anuncios pagos e remarketing, através de Facebook Ads, Instagram
Ads, Google Ads, segmentados para alcangar o publico especifico.

Canais de Distribuigdo e Atendimento:

- 100% Online com site e aplica¢do/plataforma com interface intuitiva;

- Aplicagao/plataforma com experiéncia fluida com cotagdo, compra e gestdo em poucos cliques.
- Chatbots e IA com atendimento 24/7 para davidas basicas, sem dispensar a ajuda de consultores
especializados (humanos) para casos mais complexos.

Modelo de Ganhos:

- Comissoes das seguradoras parceiras através do comissionamento tradicional de intermediacao;
- Modelo de assinatura para clientes que querem ter a opg¢do de ativar e desativar coberturas,
pagam uma taxa fixa mensal;

- Upsell e cross-sell com sugestdes de upgrades e coberturas adicionais personalizadas;

- Parcerias e publicidade com espagos dedicados no site e aplicagdo/plataforma para parceiros
Fintech e Seguradoras.

Especial atencdo:

- Na adogdo das melhores praticas com cumprimento dos normativos em vigor e transparéncia ao
espelhar as condi¢des contratuais, bem como expor avaliagdo de clientes e parcerias com
seguradoras com reputagdo, de reforcar a confianga dos consumidores;

- Bons contetdos explicativos com recurso a interatividade refor¢gam a seguranga na utilizagdo do
servi¢o, dirimindo a resisténcia de clientes mais conservadores.

Plano de expansdo/crescimento para os primeiros 2 anos:

Fase 1 (0-6 meses): Lancamento do site com apenas um produto, ex. Seguro de Vida, mas com a
oferta deste tipo de produto de varias seguradoras (pelo menos 5), com as varias opgdes de
coberturas/exclusdes e pregos;

Fase 2 (6-12 meses): Expansdo para dois produtos com oferta de varias seguradoras (pelo menos
5);

Fase 3 (12-24 meses): Introdugdo de outros produtos e ativar o modelo de assinatura.
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Questiao 3. Parte 11

Langamento
(0-6 meses)

Alcance

Proposta de resposta, com fudamentacio:
No quadro infra, seguem um timeline possivel, com explicagdo do tipo de campanha e respetivo
objectivo pretendido com cada uma.

Atingir o maior nimero de pessoas e
aumentar avisibilidade.

Campanhas massivas de anncios pagos
(Google Ads, Meta, TikTok),
influenciadores dealto alcance.

Discussdo em aula com os alunos acerca de quais as melhores campanhas de marketing digital a
utilizar nos primeiros 2 anos, atendendo a diferentes objetivos possiveis e fases.

Alcance total, impressGes, taxa de cliques.

Notoriedade

Criar reconhecimento damarcae
fortalecer sualembranga.

Patrocinio de eventos, anuncios
institucionais, storytelling emocional.

Aumento da lembranga espontdnea da marcae
buscas diretas no Google.

Engagement (Interagdo)

Gerar interagdo e proximidade com o
publico.

Criagdo de desafios e contetidos
interativos.

Likes, comentarios, tempo de permanéncia,
partilhas.

Aquisigdo de Clientes (Conversdo)

Converter leads e visitantes em clientes.

Remarketing, cupons de desconto, e-mails
personalizados.

Taxa de conversdo, CPA (Custo por Aquisicdo), ROI.

Langamento de Novos Produtos

Criar interesse para novos produtos ou
Servigos.

Criagdo deinteresse, lista de espera,
eventos de langamento.

Numero de pré-cadastros, taxa de conversdo de
novos produtos.

Crescimento
(6-12 meses)

Alcance (Expansdo do Publico)

Expandir a base de publico atingido e
aumentar a presenca da marca.

Expansdo de anuncios pagos para novos
publicosenichos.

AAumento no alcance e engagement de novos
publicos.

Notoriedade (Fortalecimento da Marca)

Consolidar amarca como referénciano
setor.

Publicagdo de contetdos reforgando a
identidade da marca.

Taxa delembranga da marca e reconhecimento em
pesquisas.

Reputacdo (Confianga & Cr

Construir umaimagem confidvel e

c

Recolher e divulgar avaliages de clientes
erelagdes publicas.

NPS, avaliagdes positivas, taxa de renovagdo de
clientes.

Trafego (Atragdo parasite e app)

Aumentar trafego paraa plataformae
incentivar interagGes.

SEO, Google Ads, TikTok Ads e tréfego
organico.

Sessdes no site, taxa de cliques, downloads de app.

Expansdo para Novos Mercados

Expandir amarca para novos mercados e
segmentos.

Campanhas de notoriedade focadas no
novo publico-alvo.

Numero denovos clientes adquiridos nos novos
mercados.

Expansdo
(12-18 meses)

Alcance Continuo (Retargeting)

Manter a base de publico ativacom
remarketing.

Investimento continuo em de
remarketing para reengajar visitantes.

Taxad d
reduzido.

isitantes, custo de remarketing

Notoriedade Sustentavel

Fortalecer alembranga de marca para
tornd-lareferéncia definitiva.

Patrocinios duradouros, campanhas
anuais de reforgo de brandi

continuo com amarca, crescimento

Retengdo e Fidelizagdo

Manter clientes ativos e reduzir churn.

Programa de recompensas, ofertas
personalizadas.

Taxa deretengdo, LTV (Lifetime Value), churn.

Reativagdo de Clientes

Recuperar clientes inativos que
cancelaram o servigo.

E-mails de win-back, anuncios
segmentados para clientes antigos.

Taxa dereativagdo, aumento no engagement de
clientes antigos.

Educagdo e Autoridade (Inbound & SEO)

Posicionar amarca como referéncia no
setor através de conteido.

Blogposts, videos webinars,

com conteldo, ranking SEO,

SEO.

crescimento organico.

Consolidagdo
(18-24 meses)

Manutengdo do Crescimento

Garantir crescimento sustentével e
conversdo otimizada.

Otimizagdo de campanhas baseadas em
ROI, ajustes de CPA.

Redugdo no Custo de Aquisigdo deClientee
aumento do ROl

Notoriedade Permanente

Fazer com que a marca sejalembrada sem
necessidade de campanhas agressivas.

Campanhasinstitucionais continuas para
manter amarca forte no mercado.

Lembranca de marca consolidada sem necessidade
decampanhas agressivas.

Parcerias Estratégicas & Co-Branding

Criar aliangas estratégicas para aumentar
credibilidade e alcance.

Parcerias com fintechs, bancos digitais,
marketplaces.

Conversdes originadas de parcerias, alcance gerado
por co-branding.

Otimizagdo de ROl e Retengdo

Aprimorar a relagdo custo-beneficio das
campanhas e estratégias.

Redugdo do custo por aquisigdo sem
comprometer alcance e converses.

Maximizagdo do orgamento e eficiéncia das
campanhas.

Aprimoramento da Experiénciado Cliente

Melhorar a experiéncia do clientecom
insights e dados avangados.

Criagdo de um sistema de Customer
Experience para melhorar retengdo e
satisfagdo.

Aumento da satisfagdo do cliente e redugdo de
churn.,
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8.6. Glossario

Apdlice de seguro: Documento datado e assinado, que formaliza a aceitagdo da proposta, por parte do
segurador, e inclui as condigdes do contrato de seguro acordadas entre as partes (gerais, especiais, se as

houver, e particulares).
Beneficiario: Pessoa ou entidade com direito as prestagdes previstas no contrato de seguro.
Bonus: Redugdo no prémio total, geralmente em fungao da existéncia.

Capital seguro: E 0 montante de capital (valor) que é garantido para pagamento/ indemnizagdo aos

segurados, definido no contrato de seguro.

Certificado de seguro: Documento que confirma que um contrato de seguro ¢é valido. Pode ser entregue
pelo segurador ou por um mediador de seguros (a “Carta Verde”, por exemplo, ¢ um certificado

especifico do seguro automavel).

Coberturas: Conjunto de situagdes cuja verificagdo determina a prestagdo cobre o risco em causa, mas

que tem o direito a ser indemnizada.

Condicoes especiais: Conjunto de clausulas que complementam ou especificam as condigdes gerais.
As condigdes especiais (normalmente coberturas adicionais), que sejam realmente contratadas,

encontram-se identificadas nas condi¢des particulares.

Condicdes gerais: Conjunto de cldusulas contratuais previamente elaboradas e apresentadas pelo
segurador. Incluem os aspetos basicos do contrato de seguro, normalmente comuns para riscos com
carateristicas semelhantes, definindo por exemplo, as coberturas ¢ exclusdes gerais ¢ os direitos e

obrigacdes das partes.

Condicdes particulares: Conjunto de clausulas que adaptam o contrato a situagdo concreta de um
tomador do seguro identificando, nomeadamente, as coberturas constantes das condigdes especiais que
foram escolhidas, os valores do capital seguro que foram acordados, as franquias que as partes
estabeleceram, os beneficiarios, as carateristicas relevantes da pessoa ou bem seguros e a data do inicio

do contrato.

Contrato de seguro: Contrato através do qual o segurador assume a cobertura de determinados riscos,
comprometendo-se a satisfazer as indemnizagdes ou a pagar o capital seguro em caso de ocorréncia do
sinistro, nos termos acordados, e em contrapartida, o tomador do seguro obriga-se a pagar o prémio

correspondente.
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Dano: Prejuizo sofrido. O dano pode ser causado por perda, destruicdo ou avaria (no caso de bens), no

caso de sinistro, nos termos acordados.
Empresa de resseguros: Empresa que tenha recebido autorizagdo exercicio de atividades de resseguro.

Empresa de seguros: Empresa cujo objeto consiste na comercializag@o, sob a forma de produtos de
seguros, as coberturas para riscos dos seguros, com autorizacao para o exercicio dessa atividade do ramo

vida e/ou ndo vida.

Exclusoes e limitagdes de cobertura: Conjunto de situagdes cuja verificacdo ndo determina a prestagao

do pagamento, em caso de sinistro.

Mediador de Seguros: Entidade individual ou coletiva, que atua como intermediario entre a Seguradora
e entidades, em nome individual ou coletivo, que pretendam executar contratos de seguros, negociando

esses contratos com as seguradoras, em nome dos clientes, podendo atuar o Ramo Vida e Nao vida.

Open insurance: Mercado de seguros aberto, com acesso e¢ o partilha de dados, pessoais e ndo pessoais,

relacionados a seguros, com recurso, nomeadamente a plataformas e integra¢ao via APIs.

Pessoa segura: Pessoa ou entidade no interesse da qual ¢é feito o contrato de seguro ou pessoa cuja vida,

saude ou integridade fisica se segura face a incerteza associada a um acontecimento futuro, seja quanto
Prémio de seguro: Valor total, incluindo taxas e impostos, que o tomador do seguro

Proposta de seguro: Documento através do qual o tomador do seguro expressa a sua vontade de
celebrar um contrato de seguro e informa o segurador do risco que pretende segurar. E o primeiro passo

para se celebrar um contrato de seguro.

Prorrogacao: Prolongamento de um contrato de seguro para além do seu prazo inicial de duragdo e por

igual periodo, desde que nenhuma

Risco de concentracio: Risco que advém de todas as exposi¢des ao risco a que esteja associada uma
perda potencial suficientemente grande para comprometer a solvéncia ou a situagdo financeira das

empresas de seguros ou de resseguros.

Risco operacional: O risco de perdas resultantes de procedimentos internos inadequados ou deficientes,

do pessoal ou dos sistemas, ou ainda de acontecimentos externos.
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Seguro de capitalizacio: Caso particular de seguro com cobertura de risco de morte e de sobrevivéncia,
podendo revestir a forma de seguro de vida individual ou de grupo ou seguro ligados a fundos de

investimento coletivo.

Seguro de incéndio: Seguro de danos, que cobre os danos sofridos pelos bens identificados no contrato

de seguro, quando resultam de um incéndio.

Seguro de responsabilidade civil: Seguro de danos que cobre o risco de surgir uma obrigacdo de

indemnizar terceiros por danos causados pelo segurado, por pessoas por quem este € responsavel.

Seguro de saude: Seguro de pessoas que garante a prestacdo acordada referente a cuidados de saude.

Seguro de vida: Seguro de pessoas, que garante o pagamento da prestacdo acordada no caso de morte
de uma pessoa segura (seguro em caso de morte), ou no caso de a pessoa segura se encontrar viva no
fim do contrato (seguro em caso de vida).

Seguros de danos: Os seguros que podem cobrir riscos relativos a coisas, bens imateriais, créditos

Seguros de grandes riscos: Contrato através do qual o segurador cobre os riscos que sdo considerados,

por lei, como “grandes riscos”.

Seguros de grupo: sdo contratos através dos quais o segurador cobre riscos de um conjunto de pessoas
ligadas ao tomador do seguro por uma relagdo distinta do seguro (por exemplo, seguro de satde do

conjunto dos trabalhadores de uma empresa).

Seguros de riscos de massa: Contrato através do qual o segurador cobre os riscos que, por lei, ndo sdo

considerados “grandes riscos”.

Seguros do ramo néo vida: Sdo seguros que incluem os seguintes ramos: Acidentes (Acidentes de
trabalho; Acidentes pessoais; Pessoas transportadas); Doenga; Veiculos terrestres (com exclusao dos
veiculos ferroviarios); Veiculos ferroviarios; Aeronaves; Embarcagdes maritimas, lacustres e fluviais;
Mercadorias transportadas; Incéndio e elementos da Natureza - abrange os danos sofridos por outros
bens, que ndo os referidos anteriormente causados pela verificagdo de Incéndio, raio ou explosdo,
Tempestades, Outros elementos da Natureza, Energia nuclear, Aluimento de terras; Outros danos em
coisas - abrange os danos sofridos por outros bens e compreende os Riscos agricolas, Riscos pecuarios,
e outros riscos; Responsabilidade civil de veiculos terrestres a motor, nas modalidades seguro
obrigatorio ou facultativo; Responsabilidade civil de aeronaves; Responsabilidade civil de embarcagdes
maritimas, lacustres e fluviais; Responsabilidade civil geral ; Crédito — abrangendo riscos Insolvéncia
geral, Crédito a exportacdo, Vendas a prestagdes, Crédito hipotecario e Crédito agricola; Caucdo —

abrangendo Caucao direta e Caugdo indireta; Perdas pecuniarias diversas - abrange o Risco de emprego,
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Insuficiéncia de receitas, Perda de lucros, Persisténcia de despesas gerais, Despesas comerciais
imprevisiveis, Perda de valor venal, Perda de rendas ou de rendimentos, Outras perdas comerciais
indiretas, Perdas pecuniarias ndo comerciais e Outras perdas pecuniarias; Protegao juridica - abrange a
assisténcia juridica; Assisténcia - abrange as diferentes formas de cobertura de assisténcia a pessoas em
dificuldades no decurso de deslocacdes do domicilio ou do local de residéncia permanente; e Seguros

diversos que ndo estejam incluidos nos restantes ramos.

Seguros do ramo vida: Seguros e operagdes que incluem: o Seguro de vida ( em caso de morte, em
caso de vida, misto, com seguro de renda ou seguros complementares dos seguros de vida relativos a
danos corporais, a morte por acidente ou a invalidez em consequéncia de acidente ou doenca;
Nupcialidade - toda a operagdo que tenha por objeto a entrega de um capital em caso de casamento;
Natalidade - toda a operagdo que tenha por objeto a entrega de em capital em caso de nascimento de

filhos; Operagdes de capitalizagdo; e Operagoes de gestdo de fundos coletivos de pensdes.

Seguros facultativos: Seguro celebrados por op¢do do tomador de seguro.

Seguros individuais: Seguros que cobrem os riscos referentes a uma tinica pessoa, um agregado familiar

ou um conjunto de pessoas que vivam em economia comum.

Seguros ligados a fundos de investimento (ou unit linked): Sdo seguros de vida de capital variavel
em que o valor a receber pelo beneficiario depende, no todo ou em parte, de um “valor de referéncia”
constituido por uma ou mais “unidades de participacdo”, sendo qualificados como instrumentos de

captacdo de aforro estruturado (ICAE).

Seguros obrigatorios: Seguros cuja celebragao ¢é exigida por lei.

Sinistro: O sinistro ¢ um evento ou série de eventos resultantes de uma causa capaz de acionar as

garantias de um ou mais contratos de seguro.

Tomador de seguro: A pessoa ou entidade que fica obrigada a pagar ao segurador o prémio

correspondente, ou seja, o custo do seguro.

Valor de indemnizacio: A prestacdo do que ficou acordada no contrato pode ser efetuada a pessoa

verificacdo de lesdo corporal, invalidez ou morte da pessoa segura.

Vigéncia: Periodo durante o qual o contrato de seguro produz os seus efeitos. A duracdo do contrato ¢

decidida pelas partes.
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