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Cenario Econdmico de Seguros

De uma forma objetiva, a analise do
mercado brasileiro pode ser dividida em
seis topicos, conforme veremos a seguir:

Faturamento

A evolucdo da receita nos ultimos trés
anos pode ser vista no grafico 1. Em
2007, o montante foi de R$ 76,2 bilhdes,
contra R$ 66,1 bilhdes em 2006 e R$
58,3 bilhdes em 2005. Entre 2006 e
2007, a variacéo foi de 15,3%.

Na analise dos ramos individuais,
destacaram-se, em 2007, VGBL (R$ 20
bilhdes), Automovel (R$ 17 bilhdes) e
Pessoas e Saude (cada um, de R$ 10

a 11 bilhdes).

Nos ultimos dois anos (2005 a 2007), em
termos de variacao relativa, a mudanca
média situou-se em torno de 25%.
Destaca-se para, o ramo de Pessoas, com
290%. Ja nos ramos de previdéncia, a
maior variacdo foi com o VGBL, com
72% em dois anos.

Estes numeros sdo superiores a variacao
da inflagdo no mesmo periodo (por
exemplo, entre 2006 e 2007, o IGPM
acumulado foi de 12%, e o IPCA foi de
8%). Ou seja, o setor cresceu neste
periodo a uma taxa média de 25% e
uma variagdo média acumulada real de
10 a 15%, demonstrando uma situacéo
bem favoravel.

Rentabilidade

Além do faturamento, um outro nimero
favoravel € o comportamento das taxas
de rentabilidade das sequradoras,
representada pelo indicador Lucro
Liquido/Patriménio Liquido, conforme
representacao no grafico 2.

Na analise dos numeros, dois aspectos
podem ser ressaltados. Primeiro, a
propria evolucdo das duas curvas (a
média, representando a rentabilidade
agregada de todo o setor; e a mediana,
representando a mediana de todas as
taxas das companhias, calculadas de
forma individualizada). Um segundo
ponto ¢ a diferenca entre as duas curvas
- que diminuiu ao longo do tempo -
representando uma maior distribuicdo do
lucro, agora menos concentrado nas
grandes companhias.

Recursos humanos

Atualmente, as sequradoras empregam,
de forma direta, aproximadamente 40
mil funcionarios. Comparado ao inicio da
década, houve uma reducéo aproximada
de 10% de mao-de-obra.

Um aspecto interessante neste segmento
foi a evolucdo relativa do salario médio
do setor, como indica o grafico 3. Por
exemplo, tomando como base o ano de
2000 (igual a 100), nos ultimos dois anos
os funcionarios passaram de um patamar
aproximado de 145 para 185, uma
variacdo relativa de 25 a 30% acima da
taxa inflacionaria do mesmo periodo.

Em 2007, considerando o montante de
salarios, encargos e beneficios, o gasto
médio por funcionario foi de R$ 6,7
mil/més.

Comissionamento

O grafico 4 indica o comportamento dos
custos com comissionamento (despesas
de comercializagio/prémios ganhos) do
setor (ramo Automovel).

Pela evolucdo, observamos a queda do
segmento de um patamar de 23%, em
1995, para entre 17 a 18%, em 2007.
Um fato, porém, fica claro: nos ultimos
anos, a situacao mostrou certa
estabilidade (ou até mesmo uma
pequena recuperacio). Este fato, aliado a
uma recuperacao na receita dos
principais ramos operados pelos
corretores de seguros, fez com que a
situacdo destes profissionais tivesse
sinais de melhora.

Presenca internacional

0 grafico 5 mostra alguns nimeros da
situacdo do Brasil diante da realidade
mundial.

Os numeros apresentam aspectos
interessantes. Primeiro: em 2007, o
faturamento do setor chegou a quase
US$ 40 bilhdes, com uma participagdo
de aproximadamente 1% de todo o
faturamento global de seguros. Em
relacdo a 2006, houve tanto evolucao de
participacdo no faturamento global como
na receita em dolares.

Os motivos para este comportamento
foram tanto a evolugdo da receita em
reais como a valorizacéo do real frente
ao dolar, um cenario bem favoravel até
entdo.

Situacdo atual

Nos ultimos meses, o mundo e
particularmente o Brasil, entraram em
um cenario econémico ainda incerto,
segundo varios economistas. Os
problemas na economia, iniciados no
setor imobiliario norte-americano,
passando para o setor financeiro e depois
para a economia real, estdo impactando
as expectativas de crescimento do
mundo todo.

0 mercado de seguros no Brasil ainda
néo sofreu os efeitos diretos desses
ajustes. De um modo geral, as
seguradoras estdo saudaveis. Entretanto,
de forma indireta, o setor podera ser
atingido se houver uma diminuicdo no
ritmo de crescimento do pais.

Em termos internacionais, entretanto, o
pais deve perder participacdo em 2008,
sobretudo pela desvalorizagdo cambial.
Para 2009, espera-se que a situacao
comece a melhorar no final do ano.



Grafico 1: Evolugdo da receita dos ramos de seguros (R$ bilhdes)
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Grafico 2: Taxas de rentabilidade - média e mediana -
lucro liquido/patrimanio liquido - seguradoras brasileiras (%)
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Grafico 3: Custo trabalhista médio mensal - securitarios (base 2000 = 100)
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Grafico 4: Despesas de comercializagdo / prémios ganhos - ramo Automavel (%)
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Grafico 5: Faturamento de seguros no Brasil e participagdo no mercado mundial
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Pesquisa com Empresas

Este capitulo € resultado de uma
pesquisa realizada nos meses de outubro
e novembro de 2008 com 25 executivos
das maiores seguradoras do Brasil, as
quais totalizam, aproximadamente, mais
de 90% das receitas de seqguros no pais.
Sao elas:

» ACE o Liberty

« AIG-Unibanco » Mapfre

« Alianca do Brasil e Maritima
* Allianz o MetLife
« Berkley o Mitsui

« Bradesco Auto « Porto Seguro
e Caixa Econdmica e Previdéncia do Sul

o Chubb e Prudential

o Excelsior e RSA

e HDI e Santander

e |catu e Sul América
e [tau e Tokio Marine
o J Malucelli

A pesquisa foi separada por topicos,
cujas principais conclusdes sao
apresentadas a seguir:

Caracterizacao das seguradoras
Inicialmente, as empresas se auto
qualificaram a partir dos diversos
critérios abordados.

Em relacdo ao modelo de negocios,
houve cinco possibilidades distintas:
Bancassurance, Independente Nacional,
Independente Nacional com Parceria
com Banco, Independente Multinacional
e Independente Multinacional com
parceria com Banco.

No grafico 6, apresentamos os resultados
encontrados. A grande maioria pertence
a empresas caracterizadas como
Independente Multinacional, com

44% do total.

Uma outra caracteristica da amostra foi
o tamanho das companhias (medido pela
receita anual), conforme mostra o grafico
7. A maioria das empresas da amostra
(60% do total) teve um faturamento
menor do que R$ 1 bilhdo/ano.

Em termos de quantidade de
funcionarios, o perfil da amostra é
apresentado no grafico 8. Como no caso
anterior, a grande maioria das empresas
opera com menos de mil funcionarios
(56% do total).

Na qualificacéo, outros aspectos também
foram considerados, como os canais de
distribuicdo e a linha de produtos. Na
maioria dos casos, predominaram
corretores de seguros € ramos
elementares, respectivamente.

Mercado de seguros em 2015

Neste item, identificamos quais sdo as
expectativas das empresas em relacdo ao
mercado de seguros em 2015, conforme
grafico 9. Os numeros mostram que a
maioria absoluta dos empresarios (70%)
espera que a participacdo do seguro na
economia situe-se entre 4 e 6% do PIB.
Ou seja, um pouco acima do patamar
atual (de 3 a 3,5%).

Ao todo, foram apresentados cinco
segmentos distintos, cujos resultados
estdo resumidos a sequir e ilustrados no
grafico 10.

Os nimeros mostram que as maiores
estimativas de crescimento estdo
centradas, no caso das Pessoas Fisicas,
nas classes C e D. Por exemplo, quase
80% das respostas colocaram esta opcao
nos dois maiores patamares de
crescimento. Um motivo econdémico para
este comportamento pode estar
vinculado a expectativa de melhora da
distribuicdo de renda do pais.

No caso das pessoas juridicas, as maiores
esperangas estdo centradas nas empresas
pequenas, talvez por acreditar-se que ja
possa existir uma saturacdo parcial no
segmento das empresas maiores. Assim,
novos mercados deverao ser buscados.

0 grafico 11 indica os fatores mais
citados, tanto em um caso como em
outro. Os fatores foram citados como
opcdes no questionario, visando agilizar
as respostas. Além desses, foram
mencionados espontaneamente os
fatores linhas de crédito e burocracia.

Na analise dos resultados, destacam-se
como pontos positivos o crescimento
econdmico e a distribuicdo de renda.
No caso especifico do crescimento
econdmico, existem também citacdes
negativas, possivelmente pelo fato de a
situacdo econdmica mundial atual ja
afetar as expectativas dos executivos.

Em termos negativos, a primeira
preocupacao ¢ também com a situacdo
econdmica mundial. Ou seja, um
problema que o Brasil pode sofrer de
forma direta. Em sequida, dois velhos
fantasmas da realidade nacional: a
inflacdo e a taxa de juros. E, por fim, o
arcabouco legal do pais, pelo potencial
impacto em custos com controles,
alteracdes de sistemas e capital.



Grafico 6: Perfil das companhias entrevistadas -
modelo de negdcio / origem do capital
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Grafico 8: Perfil das companhias entrevistadas -
numero de funcionarios
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Grafico 10: Segmentos que devem crescer mais até 2015
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Grafico 7: Perfil das companhias entrevistadas -
prémios emitidos
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Grafico 9: Participacdo do mercado do seguros -
% do PIB - 2015
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Grafico 11: Fatores que influenciardo positivamente ou negativamente o mercado, até 2015
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Produtos

No grafico 12, os numeros mostram a
quantidade de vezes em que as opcoes 1
e 2 (de maior crescimento) foram
escolhidas, para cada tipo de produto.

Como pode ser observado, na area de
Pessoa Fisica, a maior aposta dos
empresarios do setor esta centrada nos
produtos de Vida e de Previdéncia. Em
segundo plano, vém os produtos de
Automovel e Saude. No total, quase 70%
das respostas colocaram os dois
segmentos ligados ao ramo Vida com
maior potencial de crescimento até 2015.

No grafico 13, os numeros mostram a
quantidade de vezes em que as opcoes 1
e 2 (de maior crescimento) foram
escolhidas, para cada tipo de produto.

Na analise dos nimeros, alguns pontos
se destacam:

¢ Ao contrario do segmento Pessoa
Fisica, onde existe uma convergéncia
de expectativas em relagdo ao produto
Vida, na area de Pessoa Juridica os
produtos estdo mais distribuidos.

e Dentre os produtos citados em Pessoa
Juridica, os de Ramos Elementares sdo
0s que geram mais expectativas. Nas
respostas, eles foram citados (nos dois
melhores niveis) em quase 60% do
total. Em segundo plano, os produtos
de Previdéncia, Vida e Saude, com 50%
das citagdes. Em sequida, os produtos
de Automével e Capitalizacdo.

No grafico 14, os nuimeros mostram a
quantidade de vezes em que as opcoes 1
e 2 (de maior crescimento) foram
escolhidas, para cada tipo de produto.

Na analise dos numeros, alguns
comentarios se destacam:

* Os empresarios do setor acreditam que,
no Microseguro, o ramo que tera o
maior desenvolvimento sera o sequro
do tipo Prestamista - mais de 70% das
respostas colocaram este produto nas
qualificagdes maximas (1 ou 2).

» Em seguida, os seguros de Desemprego
(com mais de 50% das respostas) e o
de Garantia.

O grafico 15 mostra a quantidade de
vezes em que as opcdes 1 e 2 (de maior
impacto) foram escolhidas.

Na analise dos numeros, a melhora na
gestdo dos riscos foi a mais citada, com
600 das respostas, indicando que o
resseguro sera um elemento bastante
importante na gestao estratégica das
companhias. Em um patamar levemente
inferior, o surgimento de novos produtos
e a queda nos precos.

E interessante observar que a queda nos
precos, embora considerada importante,
¢ citada apenas como o terceiro fator.

Distribuicao
Neste tdpico, abordaremos aspectos
especificos da distribuicdo dos produtos.

No grafico 16, os numeros mostram a
quantidade de vezes em que as opcdes 1
e 2 (de maior impacto) foram escolhidas,
para cada tipo de canal.

Os numeros permitem algumas
conclusoes bastante interessantes.
Segundo as expectativas, até 2015, trés
canais devem ser fortalecidos.

Primeiro, a forca da distribuicdo por
corretores de seguros, com 50% dos
entrevistados colocando este canal como
o melhor nivel de crescimento possivel.
Em sequida, a internet e os varejistas. Em
um patamar mais distante, os bancos.

No caso da internet, como a previsao é
para daqui a sete anos (2015), as
respostas indicam que este canal ainda
tenha um bom potencial de crescimento,
maior do que a situagdo atual.

No grafico 17, os nimeros mostram a
quantidade de vezes em que as opcoes 1
e 2 (de maior desafio) foram escolhidas.

Na analise dos dados, trés desafios se
destacam: ampliar a base de clientes,
aumentar o cross selling e a contratacdo
de pessoal qualificado.

Ou seja, em esséncia, o corretor, pela sua
especialidade, deve buscar aumentar as
suas vendas.



Grafico 12: Produtos de Pessoa Fisica que crescerdo mais
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Grafico 14: Produtos de Microseguro que crescerdo mais
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Grafico 16: Canais de distribuicdo que ganhardo mais

importancia até 2015
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Grafico 13: Produtos de Pessoa Juridica que crescerdo mais
até 2015

Ramos Elementares
Previdéncia (incluindo VGBL)
Saude

Vida (excluindo VGBL)
Automovel

Capitalizacdo

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Grafico 15: Principais impactos da abertura de resseguros
até 2015
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Grafico 17: Principais desafios do corretor de seguros até 2015
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Custos e preco
A seguir, alguns aspectos dos custos dos
ramos em diversos negacios.

Como se comportara a composicdo
dos custos e precos de alguns ramos
de seguros até 20157 As possibilidades
de respostas foram Nao Sei, Cair, Igual
e Crescer.

Quando consideradas as varidveis de
preco e custos, podemos desenvolver
algumas comparagdes, como avaliar
o percentual das expectativas de
crescimento e queda de cada uma
delas, conforme os graficos 18 a 27.
Em média, 80% dos entrevistados
responderam a essas questdes.

Abaixo, destacamos algumas conclusdes:

e No ramo Automovel, existe a
expectativa de que havera, de um
modo geral, queda nos custos (por
exemplo, comerciais e administrativos).
Quanto aos precos, ha certo equilibrio
de tendéncias.

Nos ramos Vida e Previdéncia, a
previsdo mais provavel ¢ a queda
nos custos administrativos. Na area
de Previdéncia, somente uma parte
dos entrevistados respondeu como
sera o comportamento dos precos.

Nos Ramos Elementares, a
caracteristica principal é a queda
nos custos administrativos.

No ramo Saude, existe a expectativa
de aumento de precos (Unico ramo em
que isto é mais provavel) e queda nos
custos administrativos. Entretanto,

uma boa quantidade dos entrevistados
avaliou nao ter condicdes de responder.

No produto Capitalizacdo, somente
50% dos entrevistados avaliaram o
comportamento deste produto em

todas as variaveis mencionadas.




Grafico 18: Tendéncia dos custos do ramo Automovel -
até 2015
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Grafico 22: Tendéncia dos custos do ramo Saude - até 2015
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Grafico 19: Tendéncia dos custos do ramo Vida
(excluindo VGBL) - até 2015
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Grafico 21: Tendéncia dos custos de Ramos Elementares -

até 2015
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Grafico 23: Tendéncia dos custos de Capitalizagdo - até 2015
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Grafico 24: Comportamento dos precos por ramo
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Grafico 25: Comportamento do custo administrativo por ramo
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Grafico 26: Comportamento do custo comercial por ramo
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Grafico 27: Comportamento do custo operacional por ramo
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De maneira geral, em quase
todos os ramos, a expectativa
¢ de reducao dos custos
administrativos para os
Proximos anos.



Tecnologia
Na analise tecnoldgica, trés perguntas
foram feitas:

No grafico 28, os nimeros mostram a
quantidade de vezes em que as opcoes
1 e 2 (de maior desafio) foram
mencionadas.

Pela analise dos numeros, 0 ramo
Automével tem mais destaque (por
exemplo, é citado nos dois maiores niveis
em quase 80% das vezes). Em um
patamar mais distante, o ramo Saude.

No grafico 29, os numeros mostram a
quantidade de vezes em que as opcoes
1 e 2 (de maior investimento) foram
mencionadas.

Na analise dos niimeros, constata-se
que as areas que precisarao de mais
investimentos sao as de precificacdo,
underwriting e sinistros. Por exemplo,
nas duas primeiras, 0 montante chega
a 60% (ou seja, foram as duas mais
citadas entre os executivos).

No grafico 30, os numeros mostram a
quantidade de vezes em que as opgoes
1 e 2 (de maior beneficio) foram
mencionadas.

Na analise dos numeros, constata-se
que a grande maioria dos entrevistados
acredita que a eficiéncia operacional e
a diminuicéo dos custos serdo os itens
mais beneficiados com a tecnologia.

Estratégia e gestao de capital

Na analise da estratégia e da gestdo de
capital, houve o questionamento de trés
aspectos.

Inicialmente, foram definidas seis frases,
qualificadas de cinco formas: Discordo
Completamente, Discordo, Concordo,
Concordo Completamente e Nao Sei),
conforme sequem:

* A presenca das sequradoras
estrangeiras sera maior.

* O risco de solvéncia de todo o
segmento de seguros sera menor.

¢ O ritmo de fusdes e aquisicdes no
segmento das seguradoras sera maior.

* A inovacdo e o lancamento de novos
produtos serdo maiores.

* A pressao por eficiéncia operacional e
reducdo de custos sera maior.

« O time to market de novos produtos
sera mais rapido.

No grafico 31, os resultados foram
agrupados em Concordo e Discordo
(em ambos, os dois tipos). Em média,
5 a 10% em cada frase responderam
“ndo sei".

Na analise dos resultados, os empresarios
acham que, de um modo geral, até 2015
0 segmento sera muito mais dinamico,
com maior pressdo por resultados
operacionais, redugdo de custos e
langamento de novos produtos.

Com relacéo aos outros fatores, a
concordancia € menor — por exemplo,

a quantidade de empresas estrangeiras
ou o0 comportamento de solvéncia.

Em seguida, como deve ser o
crescimento das seguradoras? As
possibilidades sdo Crescimento Organico,
Crescimento Organico com Pequenas
Compras, Crescimento Organico com
Grandes Compras e Crescimento por
Aquisicao.

As hipoteses seriam de 1 a 4 (da mais a
menos utilizada), conforme ilustra o
grafico 32.

Como pode ser observado, os empresarios
acreditam que o crescimento organico
com pequenas aquisicoes sera o
mecanismo mais utilizado, com mais de
70% nas duas respostas mais elevadas.

E, por fim, sugestdes em aberto, em
legislacdo ou regulamentacéo, sobre os
temas citados. A seguir, alguns
comentarios selecionados:

« Legislacéo desatualizada (lei de sequro
de 1966).

« Flexibilizagdo das regras de
investimentos de capital livre.

« Simplificacdo de produtos; blindagem
dos fundos de previdéncia.

« Rever a legislagdo de Vida, diante do
novo codigo civil.

* Novas regras de tributagdo em Vida;
maior flexibilidade nas regras de
aplicacdo para estimular Saude
Individual.

« Legislacdo que permita a elaboracédo
de seguros populares e microssequros
como, por exemplo, 0 uso de pegas
usadas e certificadas no seguro de
automoveis

« Simplificacdo na contratacéo de
seguros de baixa importancia segurada.

* Reducéofisencdo de impostos na
contratacdo de microsseguros, com
a definicdo de companhia especifica
para este fim.

« Flexibilizagdo nas regras para venda de
sequros direto em produtos populares.
» Crescimento dos canais de distribuicéo,

com novas opgdes.



Grafico 28: Segmentos em que os investimentos em tecnologia mais contribuirdo para criar diferenciais competitivos até 2015
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Grafico 29: Areas que mais precisardo de investimentos em tecnologia até 2015
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Grafico 30: Itens que terdo os maiores beneficios com os investimentos em tecnologia até 2015
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Grafico 31: Qualificagdo das frases
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Grafico 32: Principais estratégias de crescimento das seguradoras até 2015
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Recomendacoes

Em nossa experiéncia na realizacdo de
projetos de consultoria no segmento de
seguros ao redor do mundo, destacamos
a sequir algumas praticas adotadas pelas
empresas lideres para superar os desafios
apontados neste estudo:

Industrializacao

A Accenture acredita que a adocéo de
um modelo operacional industrializado
seja um passo essencial para padronizar
e automatizar os processos de negocios,
para que estes sejam eficientes e
escalonaveis em toda a empresa.

Ao mesmo tempo, esse processo devera
ser capaz de suportar rapidas inovacées
em produtos e servicos, para que as
empresas de seguros possam simplificar
suas operacdes internas e tornar seus
produtos diferenciados e atraentes a seus
clientes e intermediarios, bem como
tornar mais facil o escalonamento e a
adaptacao a novos mercados e canais de
distribuicao.

Além disso, as analises devem ser
utilizadas de forma criativa, ndo apenas
para informar sobre as decisdes de
subscricdo, mas também para ganhar
uma percepcao profunda de clientes,
canais e sinistros.

CRM

0O crescimento rentavel nos segmentos
mais competitivos ¢ uma batalha
acirrada na qual um profundo
conhecimento do cliente, das estruturas
de custo menor e dos modernos canais
de distribuicdo sdo armas vitais.

Com essas capacidades agucadas, as
empresas de seguros podem ditar o ritmo
do mercado ao introduzir produtos e
servicos inovadores, expandindo-se com
sucesso para novos mercados e
mantendo um controle melhor sobre
custos e exposicdo aos riscos, a fim de
alcancar as expectativas para um
crescimento rentavel.

Programas de transformacao

As empresas de seguros t€m uma grande
oportunidade para superar seu
desempenho através de programas de
transformacdo de base ampla, com
investimentos em eficiéncia operacional.
Ganhos significativos de crescimento e
ROE podem ser alcangados com a
melhoria de processos em vez da
aplicacdo tradicional de reducdo de
custos, tais como diminuicdo de pessoal
e terceirizacdo. Em nossa experiéncia, um
programa de transformacdo de negocios
pode dobrar o aumento no ROE de uma
empresa.

A transformacédo nao deve ser apenas um
fim, mas um processo de melhoria
operacional continua. Neste sentido, a
padronizacéo e a centralizagdo dos
processos dos principais negocios
tornam-se medidas cada vez mais
importantes das empresas lideres de
mercado.

Tecnologia

A modernizacao de Tl ndo € uma opcéo,
mas uma necessidade para se
permanecer na ativa. O setor de seguros,
em qualquer dos seus aspectos — seja
subscricéo, sinistros, atendimento ao
consumidor ou outras funcdes
importantes — exige grande tecnologia
de base.

Com muita freqli€ncia, os investimentos
em tecnologia sdo administrados como
questoes periféricas, e ndo como parte
integrante da estratégia de
planejamento. Os CEOs precisam alinhar
as estratégias de Tl as estratégias de
negacios.

Por outro lado, as empresas de seguros
podem economizar dinheiro e ganhar
agilidade — ambos objetivos valiosos —
se consolidarem sistemas de tecnologia
que foram agrupados ao longo do tempo
por fusdes, aquisicdes e iniciativas locais.

Outro fator importante é ter dominio
sobre o ROL. O custo da manutencdo dos
sistemas existentes frequentemente
consome uma porcentagem maior que o
orcamento, deixando pouco espaco para
atualizacdes e investimentos estratégicos
de larga escala, e, muitas vezes, deixando
os desafios dos sistemas legados para
outro dia.

Outsourcing

Uma das solucdes adotadas por empresas
de seguros para aumentar a eficiéncia
operacional € o outsourcing de sistemas,
em que € possivel aumentar a eficiéncia
geral da operacdo, valendo-se da
estrutura, das metodologias, das
ferramentas e da transferéncia de
conhecimento de um provedor cujo core
business seja tecnologia.

Além do aumento da eficiéncia
operacional, sdo obtidos melhores niveis
de servico através da gestdo mais efetiva
e do maior controle de qualidade dentro
de prazos combinados.

Ganhos de eficiéncia e qualidade
também sdo alcancados através da
utilizacéo das melhores praticas de
governanca e gestao.



Conclusoes

Este estudo foi feito em um momento de
incertezas tanto para a economia quanto
para o setor de seguros.

Em 2007, o segmento registrou melhoras
em diversos indicadores, como receita,
comissionamento, salarios etc.
Entretanto, os problemas ocorridos no
2° semestre de 2008 provavelmente
influenciaram a pesquisa feita com
executivos das 25 maiores seguradoras
do pais, pois muitos deles colocaram

a situagdo econdmica (sobretudo
externa) como o maior obstaculo para o
desenvolvimento do segmento até 2015.

Entretanto, outros aspectos também
merecem ser destacados:

* A expectativa de crescimento do
mercado de seguros para um patamar
de participacdo no PIB de 4 a 6%,
acima dos valores atuais.

* A expectativa de um maior
crescimento nas classes C e D (no caso
das pessoas fisicas) e nas pequenas e
médias empresas.

» Uma maior expectativa de crescimento
nas areas de Vida e Previdéncia, para o
segmento de Pessoas Fisicas.

» A forca dos corretores permanecera
como o principal canal de distribuicdo
de produtos do pais.

« 0 ganho do resseguro se dara,
sobretudo mais, em gestdo operacional
dos riscos € menos em precos, Como a
principio poderia ser imaginado.

» No ramo Automovel ha a expectativa
de que haja queda nos custos, de um
modo geral. Quanto aos precos, ha
certo equilibrio de tendéncias. Ja nos
ramos Vida e Previdéncia, a previsao
mais provavel é que haja queda nos
custos administrativos. Em alguns
outros ramos, o desconhecimento
ainda ¢ elevado.

» A tecnologia servira, sobretudo, para
criar diferenciais competitivos e trazer
eficiéncia operacional para o ramo
Automovel, vindo, a sequir, a area
de Saude.

Neste cenario, os executivos das
empresas de seguros enfrentam um
grande desafio: como conseguir receitas
sustentaveis e crescimento rentavel num
negacio ciclico, volatil e em rapida
transformacéo? A receita das empresas
lideres € clara: cresca, transforme e
invista em seu negocio.

Apesar das pressdes do mercado, 0s
executivos tém grandes expectativas
para crescimento e rentabilidade através
da expansao de alguns segmentos €
novos produtos. Acreditam também

que, para alcancar estes resultados,

sera importante promover mudancas
inovadoras na eficiéncia operacional.

E esperam que ambos os objetivos sejam
amparados por investimentos em uma
moderna infraestrutura de TI.

As empresas melhor posicionadas serdo
aquelas que estabelecerem um curso de
acao que equilibre prioridades de retorno
de curto prazo para os acionistas com
uma necessidade urgente de
investimento transformacional
estratégico e de longo prazo. Os CEOs
ndo podem dar-se ao luxo de esperar
para ver. Nestes tempos de incerteza, a
janela da oportunidade pode ser pequena
para que as empresas de seguros
avancem na direcdo da alta performance,
necessaria para superar a concorréncia.

Por fim, esperamos que o contetdo e as
conclusdes deste estudo sirvam como um
direcionador estratégico para o segmento
de seguros para 0s proximos anos.
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Sobre a Accenture

A Accenture é uma empresa global de
consultoria de gestdo, servicos de
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