Seme

XXV Seminarics em Administragdo

VIESES COMPORTAMENTAIS NA CONTRATACAO DE SEGURO RURAL:
EVIDENCIAS DE UMA PESQUISA COM PRODUTORES BRASILEIROS

NADIA DE BARROS ALCANTARA
FACULDADE DE ECONOMIA, ADMINISTRACAO E CONTABILIDADE DA UNIVERSIDADE DE SAO PAULO - FEA



Seme

XXV Seminarics em Administragdo

Introducao

A baixa adesdo ao seguro rural no Brasil, mesmo com subsidios publicos, sugere a influéncia de fatores ndo econémicos. Este estudo investiga
como heuristicas e vieses comportamentais — como aversao a perda, excesso de confianga e framing — afetam a decisdao de produtores. Com
base na literatura de behavioral insurance, busca-se compreender as distor¢des cognitivas que limitam o uso do seguro e gerar subsidios para
politicas e produtos mais eficazes.

Problema de Pesquisa e Objetivo

Este estudo explora quais heuristicas e vieses comportamentais influenciam a decisao dos produtores rurais brasileiros quanto a contratagéo
de seguros. Mesmo com subsidios publicos, a adesdo permanece baixa, indicando que fatores subjetivos afetam o julgamento. Assim, o
trabalho tem como objetivo analisar vieses como aversdo a perda, excesso de confianca e aversao a complexidade, a fim de compreender
como influenciam os padrées de decisdo do produtor rural ao contratar seguros rurais e subsidiar politicas e estratégias mais eficazes.

Fundamentacao Teorica

A Teoria do Prospecto (Kahneman & Tversky, 1979) mostrou que decisées sob risco sao moldadas por vieses como aversdo a perda, framing e
excesso de confianca. No campo dos seguros, estudos como os de Kunreuther et al. (2013) e Hwang (2016) apontam que heuristicas e
distorgdes cognitivas afetam a propensdo a contratagdo. No seguro rural, fatores como percepcao subjetiva do prémio, complexidade
contratual e experiéncias anteriores influenciam escolhas, exigindo uma abordagem além da racionalidade econoémica tradicional.

Metodologia

O estudo adota abordagem exploratdria, qualitativa, com apoio de estatistica descritiva. Foi aplicado um survey online entre abril e junho de
2025, com 32 produtores rurais de diferentes regices e perfis. O questionario abordou vieses como aversdo a perda, excesso de confianga,
framing e complexidade. A analise combinou frequéncias e categorizacdo tematica das respostas, seguindo Bardin (2011). O objetivo foi
identificar padrdes de julgamento que influenciam a deciséo de contratar seguros rurais.

Analise dos Resultados

A analise dos dados revela a presenga marcante de vieses cognitivos na decisdao sobre seguros rurais. Aversdo a perda (37,5%), complexidade
(53%) e framing influenciam negativamente a contratacdo. Experiéncias passadas, confianga na autogestao e influéncia social também afetam
o0 julgamento. Além disso, a percepcao de inadequacgdo dos produtos (69%) e a linguagem técnica das apolices dificultam a adesdo. Os
achados indicam a necessidade de estratégias mais alinhadas a psicologia do produtor.

Conclusao

A pesquisa identificou que heuristicas e vieses cognitivos influenciam significativamente a decisao de contratar seguros rurais no Brasil,
superando explicagdes baseadas apenas na racionalidade econdmica. Aversao a perda, excesso de confianga, framing, complexidade e
influéncia social afetam a percepgao do risco e do valor do seguro. Os achados reforgam a Teoria do Prospecto e sugerem que estratégias
coletivas e comunicacées mais acessiveis podem ampliar a adesdo ao seguro rural.

Contribuicao / Impacto

O estudo contribui para a literatura de seguros comportamentais ao evidenciar como vieses como aversao a perda, framing e excesso de
confianca influenciam a contratagdo de seguros rurais no Brasil. A pesquisa propde estratégias praticas, como nudges sociais, framing
positivo, simplificacdo contratual e adesdo automatica, visando ampliar a efetividade do seguro rural. Os achados reforcam a Teoria do
Prospecto e indicam caminhos para politicas mais aderentes ao perfil cognitivo dos produtores.
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