ENTREVISTA - Acacio Queiroz

Capacidade de
conhecer o cliente

O presidente da Chubb, Acacio Queiroz,
conta com orgulho que, ha cerca de 15 anos,
a seguradora trouxe para o pais a linha de
produtos Quality Protection Platinum, que
retine alguns dos mais completos e diferenciados
seguros de patrimoénio pessoal do mercado.

Além disso, o executivo faz questdo de
destacar a “capacidade de conhecer o cliente”.
Confira a seguir o depoimento de um dos mais
reconhecidos e experientes executivos do
mercado, que também ressalta a expectativa
por um mercado de seguros cada vez mais
forte, em virtude da alta demanda por seguros
de infraestrutura.




Segurador Brasil: Qual é sua avaliacao do estdgio atual
do setor de seguros no Brasil?

Acacio Queiroz: As nacoes desenvolvidas, principalmente
na Europa, encontram-se em situagio bastante dificil e o
crescimento mundial agora depende do desempenho dos
paises emergentes. Nesse contexto, o Brasil conseguiu ab-
sorver os impactos da crise, mantendo seu desenvolvimento
e, apesar das incertezas, a cada dia se destaca mais no cend-
rio econdmico e politico mundial.

Aspectos como os investimentos estrangeiros no pafs,
inflagdo, juros e o crescimento da classe C, que em 2014
representard 56% da populagdo brasileira, sio fatores in-
dutores do crescimento, A Classe C, em especial, deve ser
o foco dos investidores, jé que, sozinha, consumiu R$ 500
bilhoes em 2010 e, em 2011, deveri ter consumido em tor-
no de R$ 1 trilhao.

O mercado segurador ¢ hoje um dos principais setores
da economia brasileira. Enquanto em 2011 o PIB cresceu
2,7%, o setor de seguros, que representa 5,16% do PIB e
inclui Previdéncia, Capitalizagio, Satide, Vida e Ramos Ele-
mentares, evoluiu 14,7%. Os investimentos, por sua vez,
alcancaram US$ 269,7 bilhées em 2011, conforme dados
da CNseg (Confederagio Nacional das Seguradoras).

Assim, dentro da perspectiva atual, é possivel afirmar
que o pafs tem pela frente pelo menos uma década de gran-
des investimentos que trario desenvolvimento e fortalece-
rio ainda mais a economia, como, por exemplo, as grandes
obras do PAC e as obras de infraestrutura necessrias para
0 Brasil sediar a Copa de 2014 ¢ as Olimpiadas de 2016.

Com padrio de vida melhor e desejo de manter suas
conquistas, o brasileiro comeca a perceber que encontra no
seguro um aliado para atingir a almejada tranqiiilidade ma-
terial. E o nosso mercado, que vem amadurecendo dia a dia,
com regulamentagdo cada vez mais avancada e sofisticada,

serd amplamente beneficiado.

SB: A Chubb ¢ considerada uma seguradora completa,
com solugbes diferenciadas para os mais diversificados
tipos de clientes, sejam empresariais ou pessoas fisicas,
contando com a expertise de uma companhia reconhe-
cida e admirada no mundo inteiro. Vocé concorda com
esse diagnéstico?

AQ: Sim, concordo. A Chubb ¢ uma seguradora de nicho
e pioneira no Brasil no segmento premium, como ¢ o caso,
por exemplo, dos produtos voltados ao Pattiménio Pessoal,
com foco em clientes de alta renda. A companhia possui
expertise mundial ¢ acumula uma sélida experiéncia, con-

ceito que agrega exclusividade e atendimento personalizado
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para superar as expectativas de clientes extremamente exi-
gentes. Com esse know-how internacional, hd cerca de 15
anos a seguradora trouxe para o pafs a linha de produtos
Quality Protection Platinum, que retne alguns dos mais
completos e diferenciados seguros de patriménio pessoal
do mercado.

Mas a companhia também desenvolve produtos especi-
ficos em carteiras voltados a pessoas juridicas, como a car-
teira de energia eélica, que tem crescido significativamente.
O maior segredo é a capacidade de conhecer o cliente, com-
preender suas necessidades e ir além de suas expectativas
com produtos e servicos diferenciados. Por atuar dessa for-
ma segmentada no mundo todo, a empresa ganha expertise

e know-how a cada ano.

SB: Neste ano, quais tém sido os destaques da operagio
da Chubb, ou seja, que carteiras e produtos apresentam
melhor desempenho?

AQ: Por conta das grandes obras de infraestrutura e dos
megaeventos esportivos, o Seguro Garantia alcangou em
2011 presenga mais intensa da Chubb. Em 2011, a carteira
de Garantia da Chubb apresentou crescimento de mais de
40% em relagao a 2010, muito bem distribuido por todas
as modalidades da carteira. O mercado neste mesmo ramo
cresceu 11,3% no ano passado.

A companhia trabalha para ampliar o leque de novos negé-
cios e oferece uma gama de novos servios aos clientes, trazendo
a expetiéncia de mais de 100 anos do Grupo para o mercado
local. Além disso, estruturou um plano para os préximos dez
anos que visa o desenvolvimento da operagio nacional e consis-
tc em investir em sua equipe ¢ estrutura de sistemas. Em 2012,
a seguradora poderd disponibilizar R$ 200 milhdes de capa-
cidade para atender individualmente as necessidades das em-
presas frente as obrigagdes contratuais. Com isso, a companhia
reafirma seu alto nivel técnico e se consolida como um grande
player também nesse segmento.

Alguns dos produtos da carteira de riscos empresariais
também merecem um destaque importante este ano, como
os seguros de Energy, Transportes, Property, Responsabili-
dade Civil, D&QO, Entretenimento (eventos e filmes).

A linha de massificados e Seguros de Vida também
contribui para a boa performance da companhia. Esta li-
nha de negécios recebeu um aporte direto da matriz, que
permitiu investir em sistemas e aumentar a equipe, com
resultados positivos. Ao encerrar o ano de 2011, a 4rea
ja era considerada a maior operagao de A&H (Accident
& Health) da Chubb no mundo, superando as metas de
crescimento e de rentabilidade.
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Atenta ao crescimento do mercado de Seguro Viagem -
que aumentou 42% somente no primeiro semestre de 2011
- a Chubb langou um novo produto: o Chubb Travel, que
foi desenhado especialmente para o publico executivo em
viagens corporativas nacionais ou internacionais. O seguro
oferece diversas coberturas securitdrias e de assisténcia que
garantem maior tranquilidade ao cliente. A apdlice inclui
acidentes pessoais, cancelamento de viagem, assisténcia 24

horas e atendimento médico, entre outros.

SB: O que a companhia tem feito para equacionar as

demandas da carteira de Transportes?
AQ: A Chubb agrega ao processo de cotagio e oferece s
empresas clientes, sem qualquer custo adicional, o ser-
vico de Loss Control, que d4 apoio para identificagao de
riscos aos quais estio expostas,
além de sugestoes de agdes para
reduzi-los ou elimind-los. Esse
servigo fica a cargo dos engenhei-
ros altamente qualificados da
companhia, cujos conhecimen-
tos sdo aperfeicoados em cursos
no Brasil e no exterior. Os ali-
cerces estdo baseados em quatro
pontos analiticos bédsicos: exposi-
¢ao do risco, tipo de mercadoria,
tecnologia de rastreabilidade e
monitoramento, além de cadeia
logfstica do transporte.

Voltados para o crescimento
sustentdvel da nossa carteira de
Transportes, alinhamos e ofere-
cemos aos corretores e clientes um amplo leque de op-
coes de seguranca e praticas defensivas, o que garante a
todos os envolvidos excelentes resultados operacionais e

financeiros.

SB: Desde a abertura do resseguro, o mercado enfrenta
uma nova realidade em que a selegio do risco se tornou
muito mais criteriosa por parte das companhias?

AQ: Quando o IRB ainda detinha o monopélio do merca-
do segurador, qualquer risco era ressegurdvel, j4 que o IRB
tinha massa critica para manter o equilibrio e a lucrativida-
de em bons niveis. Com a abertura do mercado, as segura-
doras comecaram a pulverizar os riscos nas vdrias ressegu-
radoras que chegavam no mercado, as quais passaram a ter
um critério de selegdo mais apurado. Nesse contexto, para
ndo comprometer sua carteira, o IRB também comegou a

“Uma das
caracteristicas da
Chubb é inovar
constantemente no
mercado. Este ano,

a seguradora foi
pioneira no Brasil ao
alterar o seu modelo
de selecdo do risco em
seqguro de Automoveis”

selecionar com maior rigor e critério, e o que era um risco
ruim, mas segurdvel, passou a ser um risco declindvel, em
funcio do mesmo ndo ter massa critica correspondente.

SB: Um dos conceitos prioritirios da agenda global
¢ a inovagdo. Segundo sua opinido, como a Chubb
segue um movimento inovador em produtos, servicos
e sistemas?

AQ: Uma das caracteristicas da Chubb ¢ inovar constan-
temente no mercado. Este ano, por exemplo, a segura-
dora inovou no Brasil ao alterar o seu modelo de sele¢ao
do risco em seguro de Automéveis. Antes focada basica-
mente no valor do veiculo, a precificagdo agora depende
também do perfil do cliente e da utilizagao do bem. Tra-
ta-se de um aprimoramento do trabalho que a Chubb ji
desenvolve continuamente para
atender aos seus clientes da car-
teira de automéveis, focada nas
classes de alto poder aquisitivo.

Para ampliar sua comunica-
¢do com o cliente (atual ou po-
tencial) a companhia langou, no
final do ano passado, a revista
digital Chubb Accent (chubbac-
cent.com.br), que constitui uma
fonte de referéncia para informa-
¢bes sobre estilo de vida e mer-
cado de luxo. Ao abordar temas
como viagens, programas cultu-
rais, gastronomia, lancamentos,
tecnologia, moda, bem-estar e
eventos, a revista é voltada espe-
cialmente para o nosso publico alvo, de perfil diferen-
ciado, especializada em noticias voltadas a lifestyle e es-
timula o usufruto do que a vida tem de melhor. Com o
mesmo objetivo, também passou a marcar presenca nas
redes sociais como Facebook, Twitter e Youtube.

Ainda na drea de comunicacio, criamos uma campanha
publicitiria que tem como tema “Chubb. Voc¢ tem com
quem contar”, que inovou ao tirar o foco do produto ou do
bem segurado, e, em lugar disso, procurou mostrar aos nossos
clientes e parceiros que compreendemos os seus problemas e
estamos sempre de portas abertas para atendé-los.

Faz parte do DNA da empresa, como seguradora Platinum
do mercado, colocar as necessidades dos clientes em primeiro
lugar. A campanha reflete nossa dedicagio constante em garan-
tir uma vida tranquila ao segurado. No momento da verdade,
o cliente tem a certeza que ele pode contar conosco. %
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