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RESUMO

Este artigo tem como objetivo analisar as contribui¢des ¢ os limites da aplicacdo de
Business Intelligence (BI) em associacdo com KPIs comerciais na tomada de decisdo de
plataformas insurtech atuantes no mercado de seguros imobilidrios. O estudo parte da
percepcao de que, embora existam diversas discussdes sobre Business Intelligence em
mercados consolidados, ainda sdo limitadas as pesquisas direcionadas as plataformas
insurtech especializadas em seguros imobiliarios, contexto em que decisdes comerciais
frequentemente convivem com uso parcial ou insuficiente de dados estruturados.
Metodologicamente, adota-se abordagem qualitativa, de carater exploratorio,
fundamentada em pesquisa bibliografica sobre Business Intelligence, indicadores de
desempenho e tomada de decisdo baseada em dados, complementada por andlise
documental de materiais setoriais, incluindo publicagdes da SUSEP e fontes correlatas.
Conclui-se que a luz dos critérios de Parmenter, os indicadores antecedentes apresentam
maior potencial de acionabilidade em relacao aos de resultado, como o prémio liquido e
as apolices emitidas, mas os antecedentes e acionaveis, com destaque para a conversao
por etapa do funil e o tempo de aprovacao; que o BI apoia a decisdo ao articular as
analises descritiva, preditiva e prescritiva; e que os beneficios dessa aplicagdao convivem
com limites ligados a qualidade dos dados e ao carater exploratdrio do estudo.

Palavras-chave: Business Intelligence; KPIs comerciais; Tomada de decisdo;

Insurtech; Seguros imobiliarios.

ABSTRACT

This article aims to analyze the contributions and limits of applying Business
Intelligence (BI) associated with commercial KPIs to decision-making in insurtech
platforms operating in the real estate insurance market. The study starts from the
perception that, although Business Intelligence is widely discussed in consolidated
markets, research directed at insurtech platforms specialized in real estate insurance
remains limited, a context in which commercial decisions often coexist with partial or
insufficient use of structured data. Methodologically, a qualitative and exploratory
approach is adopted, based on bibliographic research on Business Intelligence,
performance indicators, and data-driven decision-making, complemented by
documentary analysis of sector materials, including publications from SUSEP and
related sources. It is concluded that the most relevant commercial indicators are not the
result ones, such as net premium and issued policies, but the leading and actionable
ones, notably stage-by-stage conversion in the funnel and approval time; that BI
supports decision-making by moving through the descriptive, predictive, and
prescriptive process; and that the benefits of this application coexist with limits related
to data quality and the exploratory nature of the study.

Keywords: Business Intelligence; commercial KPIs; Decision-making; Insurtech; Real

estate insurance.
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1 INTRODUCAO

A crescente digitalizacdo das organizacdes ampliou significativamente a
producgdo, armazenamento e utilizacdo de dados nos ambientes empresariais. Nesse
cenario, a informagdo passou a ocupar posi¢do estratégica nos processos de gestdo e
tomada de decisdo. Decisdes antes sustentadas por experiéncia ou intuicao passaram a
ser, aos poucos, apoiadas por evidéncias obtidas a partir do tratamento de dados internos
e externos as organizagdes. Em mercados em que produtos e tecnologias tendem a
equivaléncia, a sofistica¢ao analitica passou a constituir eixo central de diferenciagao
competitiva, deslocando o uso intensivo e sistematico de dados da posi¢do de mera
ferramenta de suporte para a de fonte de vantagem sustentavel (Davenport; Harris,
2017; Sharda; Delen; Turban, 2019).

Business Intelligence (BI) ¢, conforme Sharda, Delen e Turban (2019, p. 15),
"um termo guarda-chuva que combina arquiteturas, ferramentas, base de dados,
ferramentas analiticas, aplicativos e metodologias" voltados a coleta, organizagdo,
analise e visualizagdo de dados como suporte a tomada de decisdo organizacional. Sua
aplicacdo concretiza-se, frequentemente, por meio de indicadores-chave de desempenho
(KPIs) que sintetizam informag¢do relevante e direcionam a atencdo gerencial para
aquilo que efetivamente impacta os resultados do negdcio (Parmenter, 2019, cap. 1). A
articulacdo entre BI e KPIs configura infraestrutura analitica de suporte a decisdo,
especialmente na esfera comercial, em que volume de dados, velocidade do mercado e
necessidade de clareza demandam respostas rapidas e fundamentadas.

O mercado segurador brasileiro vem acompanhando esse movimento de
digitalizacdo, mesmo que de forma diferente entre seus segmentos. O segmento de
seguros imobilidrios € composto por produtos como o seguro fianga locaticia e o seguro
incéndio imobilidrio. Este ultimo consiste na apdlice voltada a protecao da estrutura do
imovel objeto da locacao, cuja contratagdo tem previsao na Lei do Inquilinato (Brasil,
1991), e distingue-se do seguro residencial ou empresarial abrangente, que cobre
também contetido e multiplos riscos. Nesse segmento, observa-se o surgimento de
plataformas insurtech que atuam como intermedidrias entre seguradoras tradicionais,
corretoras e imobilidrias, automatizando etapas do fluxo de locagdo e ampliando o

acesso a dados transacionais. Essas plataformas concentram, em um Unico ambiente,



informacodes antes dispersas entre multiplos atores, criando condigdes favoraveis para a
aplicacdo de BI sobre indicadores comerciais.

Apesar do potencial analitico, as decisdes comerciais nesse segmento
frequentemente convivem, conforme observado pelo autor em sua atuagdo profissional
no setor, com uso parcial ou insuficiente de dados estruturados. Ha literatura
consolidada sobre Business Intelligence em contextos organizacionais gerais
(Davenport; Harris, 2017; Sharda; Delen; Turban, 2019), mas a literatura nacional
dedicada a interse¢do entre BI, KPIs comerciais e plataformas insurtech ativas em
seguros imobiliarios permanece escassa. Essa lacuna torna vagas tanto as orientagdes
tedricas para profissionais quanto a fundamentacdo académica de iniciativas em
andamento no setor.

A presente pesquisa justifica-se em trés dimensdes. Do ponto de vista pratico,
contribui para profissionais e organizacdes do segmento ao sistematizar quais
dimensdes da decisdo comercial podem ser apoiadas por BI. Do ponto de vista
académico, amplia a discussdo sobre uso analitico de dados em insurtechs. Do ponto de
vista social, contribui para um mercado que afeta diretamente o acesso da populacdo a
locagao residencial.

Portanto, estabelece-se a seguinte pergunta-problema: de que maneira a
aplicacdo de Business Intelligence em associacdo com KPIs comerciais pode apoiar os
processos de tomada de decisdo em plataformas insurtech do mercado de seguros
imobilidrios? Para auxiliar a responder a essa questdo, objetivou-se analisar as
contribuicdes e os limites da aplicagdo de Business Intelligence (BI) em associagdo com
KPIs comerciais na tomada de decisdo de plataformas insurtech atuantes no mercado de
seguros imobiliarios. Para tanto, estabelecem-se como objetivos especificos: (i)
identificar os indicadores-chave de desempenho comerciais relevantes para o segmento;
(1)) compreender de que forma o Business Intelligence pode apoiar as decisdes
comerciais nesse contexto; e (iii) discutir os beneficios e os limites dessa aplicacdo nas

plataformas insurtech de seguros imobiliarios.

2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Business Intelligence e a decisio orientada a dados



Para além da defini¢ao de Business Intelligence (BI) apresentada na introdugao,
sua contribuigdo a gestdo estd no processo que ela sustenta: Sharda, Delen e Turban
(2019) caracterizam o BI como a transforma¢do de dados em informacdo e da
informacao em decisdes e, por fim, em agdes. O valor do BI ndo reside, portanto, no
armazenamento de dados, mas na decisdo que ele torna possivel. Ao analisar dados
histéricos e correntes, situacdes e desempenhos, os tomadores de decisdo obtém insights
que sustentam escolhas mais bem informadas, em contraste com a decisdo baseada
apenas em intuicao, de dificil auditoria e replicagdo.

Essa progressao se operacionaliza em trés categorias de analise (Sharda; Delen;
Turban, 2019). A andlise descritiva, ou de relato, busca identificar o que estd
acontecendo na organizacdo e a compreender as tendéncias e causas subjacentes,
consolidando as fontes de dados em relatorios e visualizagdes. A analise preditiva busca
determinar o que provavelmente ocorrera, apoiando-se em técnicas estatisticas e de
mineracao de dados para antecipar comportamentos, por exemplo, a probabilidade de
um cliente migrar para um concorrente, sua préxima compra ou seu risco de crédito. A
analise prescritiva, por fim, parte do que estd acontecendo e da previsdo para
recomendar a melhor decisao ou agdo possivel, com vistas a otimizar o desempenho;
por isso ¢ também denominada andlise normativa ou de decisdo. Encadeadas, as trés
conduzem do entendimento do passado a orientacdo da acgao futura.

Davenport e Harris (2017) aprofundam essa perspectiva ao demonstrar que a
vantagem competitiva derivada da analitica ndo decorre da posse do dado, mas da
maturidade organizacional em utilizd-lo de forma sistematica. Para os autores, as
organizagdes que se destacam, as competidoras analiticas, institucionalizam a analise de
dados como capacidade que articula pessoas, processos e cultura decisoria, € ndo como
ferramenta pontual. Isso desloca o BI do campo tecnologico para o estratégico: o
diferencial sustentavel estd na capacidade de converter dados em decisdo recorrente.
Resta, porém, tornar esse impacto observavel e gerenciavel, funcdo desempenhada pelos

indicadores tratados na se¢ao seguinte.

2.2 Indicadores-chave de desempenho e a mensuracio da decisao

Se o Business Intelligence torna o desempenho passivel de gestdo, sdo os

indicadores que tornam esse desempenho observavel, desde que sejam os indicadores



certos. Parmenter (2019) parte de uma constatagdo incomoda: a maioria das
organizacoes mede demais ¢ mede errado, tratando como indicador-chave de
desempenho (KPI) medidas que ndo o s3o. Para corrigir isso, o autor propde quatro
tipos de medida, organizados em dois grupos. Os indicadores de resultado somam a
contribuicao de varias equipes: os indicadores-chave de resultado (KRI) oferecem a alta
direcdo um panorama de como a organizacdo se comporta, sempre como medida
passada; os indicadores de resultado (RI) mostram como as equipes se combinam para
produzir resultados. Ja os indicadores de desempenho podem ser atribuidos a uma
equipe: os indicadores de desempenho (PI) indicam o que as equipes estao entregando, e
os indicadores-chave de desempenho (KPI) apontam os aspectos mais criticos para o
sucesso atual e futuro, cuja acdo correspondente eleva o desempenho de forma
expressiva.

O autor estabelece sete caracteristicas que distinguem um KPI verdadeiro de um
indicador qualquer: ser ndo financeiro, ser medido com frequéncia, receber atencao da
alta gestdo, ser simples o bastante para indicar a agdo necessaria, poder ser atribuido a
uma equipe responsavel, ter impacto significativo sobre os fatores criticos de sucesso e
ter um lado negativo limitado, isto €, ter sido testado para ndo induzir comportamentos
problematicos. Decorre disso um critério decisivo e frequentemente ignorado na pratica
comercial: um indicador financeiro e de apuragdo mensal, por defini¢do, ndo ¢ um KPI
(¢, no maximo, um indicador de resultado). Boa parte dos painéis comerciais que se
intitulam de KPIs exibe, na verdade, indicadores financeiros de resultado, tUteis para
reportar, mas incapazes de orientar a acdao no tempo da decisdo.

Essa classificagdo oferece o critério que faltava: ndo basta o BI disponibilizar
dados; € preciso selecionar, entre dezenas de métricas possiveis, aquelas que
efetivamente direcionam a decisdo comercial, e descartar as métricas de vaidade que
apenas ocupam o painel. E essa selecdo criteriosa que conecta a capacidade analitica a

decisdo comercial concreta, objeto da se¢do seguinte.

2.3 A decisao comercial no mercado de seguro imobiliario

Estabelecidos os fundamentos do Business Intelligence e dos indicadores de
desempenho, esta se¢do situa-os no objeto do estudo: a decisdo comercial no mercado

de seguro imobilidrio e a plataforma insurtech que nele atua.



2.3.1 A decisiao comercial no fluxo de loca¢ao imobiliaria
A locacdo imobilidria organiza-se em um fluxo que vai da captacdo do imével ao

encerramento do contrato, passando por anuncio, visita, proposta, cadastro, analise,
garantia, contrato, vistoria e locagdo ativa. E na etapa de garantia locaticia que a
plataforma insurtech atua, e ¢ nesse ponto que se concentra a decisdo comercial aqui
examinada. Por decisao comercial entende-se o conjunto de escolhas que determinam a
conversao de propostas em garantias aprovadas, o tempo de aprovagdo, a precificacido
da garantia e a gestdo dos parceiros de distribuicdo, corretoras e imobilidrias. Sao
precisamente as decisdes que, conforme discutido na secdo 2.1, o Business Intelligence
pode sustentar ao converter dados em informacao, decisao e acao.

Em um modelo B2B (business-to-business), no qual a plataforma ndo atende o
locatario final, mas as corretoras e imobiliarias que intermediam a locacdo, a decisdo
comercial assume contornos especificos: a percep¢ao de valor do parceiro, a friccdo
operacional no uso do sistema e a agilidade da resposta tornam-se varidveis comerciais
tdo relevantes quanto o preco. Omai (2025), ao estudar o comportamento do
consumidor B2B em plataforma de seguros imobilidrios, oferece precedente empirico
dessa dinamica no mesmo contexto, evidenciando que a jornada de compra do parceiro

intermediario influencia etapas do processo decisorio do parceiro intermediario.

2.3.2 O ambiente informacional do mercado de seguro imobiliario
O mercado segurador brasileiro opera em um ambiente informacional

padronizado e de acesso publico. A Superintendéncia de Seguros Privados (SUSEP)
mantém o Painel de Inteligéncia do Mercado de Seguros (PIMS), atualizado
periodicamente com base nas informacdes periddicas reportadas pelas seguradoras, com
indicadores de prémios, sinistros e sinistralidade segmentéaveis por ramo, seguradora,
unidade federativa e periodo (SUSEP, 2026). A Confederagdo Nacional das
Seguradoras (CNseg), por sua vez, publica mensalmente o Panorama Estatistico, que
organiza esses dados publicos em séries historicas e os confronta com indicadores
setoriais (CNseg, 2025). O setor, portanto, ndo carece de matéria-prima informacional,
pois produz indicadores estruturados e disponiveis de forma continua.

Os ramos diretamente ligados a locag@o sdo contabilmente identificaveis nesse

ambiente: a Fianca Locaticia, classificada no ramo 0746 do grupo de Riscos
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Financeiros, ¢ o Compreensivo Residencial, no ramo 0114 do grupo Patrimonial. A
Fianga Locaticia, por defini¢do do produto, vincula-se integralmente a locacdo e
constitui um ramo em expansdo consistente no mercado nacional, comportamento cuja
analise quantitativa serd retomada na sec¢do de resultados.

H4, contudo, um limite de granularidade que precisa ser exposto. Embora o
seguro incéndio imobilidrio seja, no plano comercial, um produto proprio, distinto do
seguro residencial ou empresarial abrangente, ofertado pelas seguradoras e distribuido
pelas plataformas insurtech, ele ndo constitui, na codificacdo vigente da SUSEP, um
ramo auténomo: o antigo ramo Incéndio Tradicional consta da Tabela de Migragao
(Ramos em Run Off) da codificagdo vigente, a Circular SUSEP n° 682/2022, em vigor
desde 1° de janeiro de 2025 e com anexos alterados pela Resolugdo SUSEP n°® 51/2025,
e a cobertura de incéndio passou a ser contabilizada nos ramos compreensivos, o
Compreensivo Residencial (0114), no caso dos imdveis residenciais, € o0 Compreensivo
Empresarial (0118), no caso dos comerciais (SUSEP, 2022). Esses ramos, contudo,
reinem multiplas coberturas além do incéndio, distinguindo-se do antigo seguro de
incéndio tradicional (Oliveira, 2025); assim, a arrecadagdo do seguro incéndio
imobilidrio mistura-se a dos demais produtos do ramo e ndo ¢ segregavel de forma
direta na estatistica publica. Tampouco ¢é possivel separar a parcela dos ramos
patrimoniais especificamente atrelada a iméveis em locagdo. Essa assimetria (um
produto reconhecido comercialmente, porém invisivel na estatistica agregada), longe de
enfraquecer o argumento, o reforg¢a: ¢ justamente porque o dado setorial publico ¢
agregado que o Business Intelligence interno da plataforma pode ganhar relevancia para

a decisao comercial fina que a estatistica publica nao alcanga.

2.3.3 Plataformas insurtech: a natureza digital e orientada a dados do objeto
O objeto deste estudo insere-se no fendmeno das insurtechs. A Associagdo

Internacional de Supervisores de Seguros denomina insurtech o conjunto de tecnologias
emergentes e modelos de negocio inovadores com potencial de transformar a atividade
seguradora, no ambito do FinTech especifico do setor de seguros (IAIS, 2017). Stoeckli,
Dremel e Uebernickel (2018) acrescentam uma nuance relevante: a inovagao insurtech
pode originar-se tanto de players tradicionais quanto de novos entrantes, ndo se
reduzindo, portanto, a startups. O trago comum ¢ a exploracdo da tecnologia da

informacao para entregar solucdes especificas ao seguro.
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Estruturalmente, no recorte deste estudo, considera-se uma insurtech de
distribuicao organizada como plataforma digital. A TAIS (2017) identifica, entre os
modelos emergentes, o modelo agregador (empresas posicionadas no front-end da
relacdo com o cliente, que reunem diferentes seguradoras em um Unico ambiente).
Holland e Kavuri (2025) avangam ao caracterizar o surgimento de plataformas de dados
como nova configuracdo da cadeia de valor, cujo impacto competitivo decorre do
controle sobre a coleta, 0 armazenamento, o acesso € o uso do dado. Para esses autores,
o diferencial competitivo das insurtechs ndo esta na tecnologia de inteligéncia artificial
em si, acessivel a todos, mas no acesso ao dado relevante, em especial os dados de risco
e de sinistro que alimentam as decisdes de subscricao e precificagdo (Holland; Kavuri,
2025).

E nesse ponto que a insurtech se conecta diretamente ao Business Intelligence
discutido na se¢do 2.1. Barcelos e Santos (2023) descrevem a sequéncia pela qual o
dado se converte em decisdo no setor: da monetizacao do dado a sua segmentacao, desta
a previsao por modelagem preditiva e, por fim, a otimiza¢do para a tomada de decisdo.
Essa cadeia ¢, em esséncia, um pipeline de analytics, a mesma progressao do descritivo
ao prescritivo apresentada por Sharda, Delen e Turban (2019). A insurtech, assim, ndo ¢
apenas usudria de tecnologia: ¢ uma plataforma que, no caso considerado, opera de
forma intensiva em dados, na qual a decisdo comercial ¢, por construcdo, orientada a
dados.

Cabe uma ressalva de aderéncia. As fontes mobilizadas tratam do seguro em
termos amplos, ndo da garantia locaticia em especifico; a transposi¢do para o objeto
deste estudo € feita por analogia conceitual. A plataforma aqui examinada caracteriza-se
como insurtech de distribuicio em modelo B2B, que intermedia, entre seguradoras,
corretoras e imobiliarias, a contratagdo da garantia locaticia. Aplicam-se a ela os papéis
de intermediacao digital descritos por Stoeckli, Dremel e Uebernickel (2018), agregagao
de demanda, conexdo entre as partes e confianca. E reencontra-se aqui o argumento
central: como o dado setorial publico ¢ agregado e ndo isola a fatia da locagdo (segdo
2.3.2), € o Business Intelligence interno da plataforma que viabiliza a decisdo comercial

fina que a estatistica piblica ndo alcanga.

3 METODOLOGIA
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Esta pesquisa caracteriza-se, quanto a abordagem, como qualitativa, por
privilegiar a compreensao e a interpretacdo do fendmeno estudado em vez de sua
quantificagdo. Quanto aos objetivos, classifica-se como exploratoria, uma vez que busca
proporcionar maior familiaridade com um tema ainda pouco investigado, a aplicagdo de
Business Intelligence e de indicadores comerciais a tomada de decisao em plataformas
insurtech de seguros imobilidrios, com vistas a torna-lo mais explicito (Gil, 2022).

Quanto aos procedimentos técnicos, o estudo combina pesquisa bibliografica e
pesquisa documental (Gil, 2022). A pesquisa bibliografica, desenvolvida a partir de
material ja elaborado, livros e artigos cientificos, fundamenta os conceitos de Business
Intelligence, indicadores-chave de desempenho, decisdo orientada a dados e insurtech.
A pesquisa documental recorre a materiais que ainda ndo receberam tratamento
analitico, em especial as estatisticas oficiais do mercado segurador, utilizadas para
caracterizar o ambiente informacional e dimensionar os ramos ligados a locagao.

O conjunto bibliografico foi selecionado segundo a centralidade de cada obra
para os conceitos investigados: Sharda, Delen e Turban (2019) e Davenport e Harris
(2017) para o Business Intelligence; Parmenter (2019) para os indicadores de
desempenho; e, para o conceito de insurtech, fontes revisadas por pares ou de natureza
institucional (Stoeckli; Dremel; Uebernickel, 2018; TAIS, 2017; Holland; Kavuri, 2025;
Barcelos; Santos, 2023). O conjunto documental compde-se de duas fontes publicas
utilizadas no estudo: o Painel de Inteligéncia do Mercado de Seguros (PIMS), mantido
pela SUSEP, e o Panorama Estatistico, publicado pela CNseg, das quais foram extraidos
os dados relativos aos ramos Fianga Locaticia (0746) e Compreensivo Residencial
(0114) e Compreensivo Empresarial (0118).

A andlise foi conduzida de forma qualitativa e interpretativa, organizada
segundo as categorias derivadas do referencial tedrico: o Business Intelligence e a
decisdo orientada a dados; os indicadores-chave de desempenho como
operacionalizagdo da decisdo; e a decisdo comercial no contexto das plataformas
insurtech. As fontes bibliograficas e documentais foram lidas, fichadas e analisadas a
partir dessas categorias, de modo a responder a pergunta de pesquisa quanto as
contribui¢des e aos limites da aplicacdo do BI em associagdo com KPIs comerciais na
tomada de decisdo das insurtechs de seguros imobiliarios.

Reconhecem-se limitagdes metodologicas que delimitam o alcance dos

resultados. Primeiro, os dados publicos do setor sdo agregados: ndo isolam o antigo
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seguro incéndio, hoje diluido nas coberturas dos ramos compreensivos, nem permitem
separar a parcela dos ramos patrimoniais especificamente vinculada a contratos de
locacdo. Segundo, a literatura académica sobre insurtech trata do seguro em termos
amplos, de modo que sua aplica¢do ao nicho da garantia locaticia se d& por transposi¢ao
analogica, e ndo por evidéncia direta sobre o segmento. Tais limitagcdes nao invalidam a

analise, mas circunscrevem suas inferéncias ao carater exploratorio do estudo.

4 APRESENTACAO DOS RESULTADOS E DISCUSSOES

A andlise dos dados do Painel de Inteligéncia do Mercado de Seguros (PIMS)
evidencia a dimensdo econdmica e a trajetdria de crescimento do objeto comercial

examinado. A Tabela 1 apresenta a evolugdo do ramo de Fianca Locaticia (0746) no

periodo de 2021 a 2025.

Tabela 1 — Evolugdo do ramo Fianga Locaticia (0746), 2021-2025

Ano Prémi‘:ﬁ‘;l':ggs‘)"’s (RS V"(roi/i;f'ﬁ" Si'l‘:lsi:lrl‘(;isf)l“ Sinistralidade (%)
2021 1.025,3 — 21,9 37,83
2022 1.185,8 15,7 480,8 58,04
2023 1.390,0 17.2 5347 50,70
2024 17138 233 5419 4134
2025 2.048,3 195 630,8 39,41

Fonte: Elaborado pelo autor com base em dados da SUSEP (2026).
Nota: os prémios referem-se a prémios emitidos; a sinistralidade ¢ apurada sobre prémios ganhos, razdo
pela qual ndo corresponde ao quociente direto entre as colunas de sinistros e de prémios.

Os prémios emitidos praticamente dobraram no periodo, passando de R$ 1,03
bilhdo em 2021 para R$ 2,05 bilhdes em 2025, com crescimento de 19,5% apenas no
ultimo ano e expansdo continua ao longo de toda a série (SUSEP, 2026). A
sinistralidade, apos o pico de 58,94% em 2022, recuou de forma consistente até 39,41%
em 2025, tendéncia que se limita a descrever, sem que os dados disponiveis permitam
atribuir-lhe causa. Trata-se de um ramo isoldvel na estatistica publica, de dimensdo
expressiva € em crescimento sustentado, o que evidencia, a um s6 tempo, a relevancia
da decisdo comercial em torno da garantia locaticia e a disponibilidade de dados para
sustenta-la. E sobre esse objeto que se aplicam, a seguir, os conceitos de indicadores de

desempenho e de Business Intelligence desenvolvidos no referencial.
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4.1 Indicadores comerciais relevantes no fluxo de locacio

O fluxo comercial da garantia locaticia organiza-se como um funil que vai do
or¢amento solicitado a proposta e, desta, a apdlice emitida. Sobre esse funil, plataformas
do segmento monitoram indicadores como o prémio liquido, o nimero de apodlices e
propostas emitidas, o ticket médio, os orcamentos solicitados e a produgdo por
seguradora. Aplicados os critérios de Parmenter (2019), a maior parte desses
indicadores comporta-se como indicador de resultado: o prémio liquido e o ticket médio
sdo financeiros e de apuracdo periddica, e o nimero de apolices emitidas mede o que ja
foi produzido. Sdo indicadores que informam o que aconteceu, ndo o que fazer no
momento da decisdo, e que, pela definicdo do autor, ndo se qualificam como
indicadores-chave de desempenho.

Os indicadores-chave, no sentido estrito, sao os que antecedem e direcionam
esses resultados. No funil da garantia, a taxa de conversdo entre etapas, do orcamento a
proposta e da proposta a apolice, funciona como indicador antecedente e diagnostico,
pois aponta onde a fricgdo operacional estd custando negodcio. Da mesma forma, o
tempo de resposta em cada etapa, sobretudo o tempo de aprovagdo, aproxima-se das
caracteristicas de um indicador-chave, podendo ser tratado como candidato a KPI: ¢ ndo
financeiro, pode ser medido continuamente, ¢ atribuivel a equipe responsavel e tem
impacto direto tanto na conversdo quanto na satisfacio de corretoras e imobiliarias. E
sobre esses indicadores antecedentes, € ndo sobre a conversdo agregada ou o prémio

acumulado, que a gestdo comercial pode efetivamente agir no dia a dia.

Quadro 1 — Classificagdo dos indicadores comerciais do fluxo de garantia locaticia

Indicador Classificacao Justificativa

Financeiro e de apuragao periddica; sintetiza o
desempenho global do periodo e ndo ¢ atribuivel
a uma equipe especifica.

Indicador-chave de

Prémio liquido resultado (KRI)

Mede o que ja foi produzido; resulta da

Apolices emitidas Indicador de resultado (RI) combinacio das vérias etapas do funil

Derivado do prémio e do volume; financeiro e

Ticket médio Indicador de resultado (RI) observével apenas ao final do periodo

Conversao agregada
(or¢amento a Indicador de resultado (RI)
apolice)

Observavel somente ao final do funil; agrega o
efeito de todas as etapas anteriores.
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Nao financeiro e atribuivel a equipe responsavel
pela etapa; aponta onde a fricgdo operacional esta
custando negocio.

Conversao por etapa | Indicador de desempenho
do funil (P1)

Nao financeiro, de medigdo continua, atribuivel a
equipe responsavel e com impacto direto na
conversao e na satisfacdo dos parceiros.

Indicador-chave de

Tempo de aprovagao desempenho (KPT)

Fonte: Elaborado pelo autor com base em Parmenter (2019).

Disso decorre um resultado relevante. Os painéis comerciais do segmento
quando centrados em indicadores de resultado, deixam em segundo plano os
indicadores antecedentes (prémio liquido, apolices emitidas, ticket médio), enquanto os
indicadores antecedentes que os direcionam, como a conversao por etapa ¢ o tempo de
aprovagdo, permanecem menos evidenciados. Esse arranjo ilustra precisamente a
adverténcia de Parmenter (2019): a tendéncia de medir o que ¢ facil e financeiro, em vez
do que ¢ acionavel e antecede o desempenho. Um painel orientado a indicadores-chave
inverteria essa énfase, e ¢ essa inversao que a proxima sec¢dao discute com base no

Business Intelligence.

4.2 O papel do Business Intelligence no apoio a decisdo comercial

Os indicadores identificados s6 se tornam aciondveis por meio de uma
infraestrutura analitica. Aplicado ao fluxo de locagdo, o processo descrito por Sharda,
Delen e Turban (2019) organiza o modo como o Business Intelligence apoia a decisdo
comercial. No nivel descritivo, a plataforma consolida os dados transacionais das etapas
do funil em painéis que exibem métricas-chave e a evolugdo acumulada do
desempenho, periodo a periodo e em comparagdo com o ano anterior, convertendo dado
disperso em informagdo de gestdo. Trata-se da forma mais bésica de analise, que tende a
anteceder as demais.

No nivel preditivo, o histérico acumulado sustenta projecdes: plataformas do
segmento podem incorporar previsdes de producdo, como a quantidade de apdlices
contratadas e o prémio liquido esperado, apoiadas em linhas de tendéncia. Essa camada
antecipa comportamentos, como o volume provavel de contratagdes e a trajetoria do
prémio, permitindo antecipar decisdes comerciais em vez de apenas reagir a resultados

ja consolidados.



16

O nivel prescritivo (a recomendagao explicita da melhor acdo, como priorizar
propostas em risco de abandono ou direcionar esfor¢o a determinado parceiro) constitui
uma possibilidade de desenvolvimento a ser investigada. Vale aqui a ressalva de
Davenport e Harris (2017): a vantagem ndo decorre da existéncia de painéis, mas da
institucionalizagdo da analitica como capacidade organizacional. Um painel que
ninguém aciona ndo altera a decisdo. E a natureza nativa de dados da plataforma
insurtech (secdo 2.3.3) que torna esse percurso factivel, mas ¢ a maturidade em

percorré-lo, do descritivo ao prescritivo, que o converte em diferencial comercial.

4.3 Beneficios e limites da aplicacio no contexto insurtech

Da junc¢ao entre indicadores e Business Intelligence decorrem beneficios diretos
para a decisdo comercial da plataforma. Ao tornar observdveis e acionaveis os
indicadores antecedentes, o Business Intelligence pode contribuir para decisdes mais
rdpidas e consistentes relativas a gestdo do tempo de aprovacdo, reduz o atrito
operacional que gera abandono e sustenta a percepcdo de valor de corretoras e
imobilidrias. Soma-se a isso um beneficio especifico do contexto: como discutido na
secdo 2.3.2, o dado publico ndo isola o seguro incéndio imobilidrio nem a fatia de
locacdo, de modo que ¢ o Business Intelligence interno que confere visibilidade
comercial a um objeto que a estatistica agregada ndo enxerga.

Os limites, contudo, sdo igualmente relevantes. Primeiro, a analitica ¢ tao boa
quanto o dado que a alimenta: inconsisténcias no registro transacional comprometem
toda a cadeia. Segundo, persiste o risco apontado por Parmenter (2019) de medir o que ¢é
facil em vez do que importa, povoando o painel de métricas de vaidade. Terceiro, esta
analise ¢ exploratoria e apoia-se em transposi¢cdo analogica da literatura de insurtech,
que trata do seguro em termos amplos, de modo que suas inferéncias ndo substituem
evidéncia empirica direta sobre o nicho da garantia locaticia.

Retomando a pergunta de pesquisa, o Business Intelligence associado a
indicadores comerciais pode apoiar a decisdo nas plataformas insurtech de seguros
imobilidrios ao tornar mensurdveis e acionaveis os indicadores que antecedem o
resultado, ao percorrer o processo analitico do descritivo ao prescritivo e ao suprir a
lacuna deixada pelo dado publico, desde que a plataforma selecione os indicadores

certos e trate a analitica como capacidade organizacional, e ndo como mera ferramenta.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Este artigo objetivou analisar as contribui¢des e os limites da aplicagdo de
Business Intelligence em associagdo com KPIs comerciais na tomada de decisdo de
plataformas insurtech atuantes no mercado de seguros imobiliarios. A investigagdo, de
natureza qualitativa e exploratoria, apoiou-se em pesquisa bibliografica e documental
para responder de que maneira essa articulacdo apoia a decisdo comercial no fluxo de
garantia locaticia.

Quanto aos objetivos especificos, concluiu-se que segundo os critérios de
Parmenter adotados neste estudo, os indicadores antecedentes apresentam maior
acionabilidade potencial do que os de resultado, como o prémio liquido, as apdlices
emitidas e o ticket médio, mas os indicadores antecedentes e acionaveis, com destaque
para a conversao por etapa do funil e o tempo de aprovagdo; que o Business Intelligence
apoia a decisdo ao articular as analises descritiva, preditiva e prescritiva, convertendo
dado transacional em acdo comercial; e que os beneficios dessa aplicacao (agilidade,
reducdo de atrito e visibilidade sobre o que o dado publico ndo alcanca) convivem com
limites ligados & qualidade do dado, ao risco de mensura¢do equivocada e ao carater
exploratorio do estudo.

Como contribui¢do, o trabalho oferece, no plano pratico, uma orientacao para a
construcdo de painéis comerciais em plataformas insurtech, ancorada na distin¢do entre
indicadores de resultado e indicadores-chave de desempenho; e, no plano académico,
articula trés campos (Business Intelligence, indicadores de desempenho e insurtech) em
um recorte, o do seguro imobilidrio, ainda pouco representado no conjunto de fontes
nacionais localizado nesta pesquisa.

Reconhecem-se as limitagdes ja declaradas: o estudo ¢ bibliografico e
documental, e a aplicacdo ao nicho da garantia locaticia se d& por transposi¢dao
analogica, sem coleta de dados primarios. Como agenda futura, sugere-se um estudo de
caso empirico em uma plataforma insurtech, com dados primarios que permitam avaliar,
por meio de estudo longitudinal, os efeitos do Business Intelligence sobre os

indicadores comerciais.
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