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“E INEVITAVEL

QUE O

SUBA”

Antonio Bico, administrador-delegado
da Zurich, acredita que o prego do
seguro automovel tende a subir em 2009

€ alega que 0 mesmo deveria acontecer

com o preco médio do seguro de aci-

dentes de trabalho. A experiéncia recente

no mercado de seguros de satide revela-
se frutifera e com potencial
de crescimento. Por Ana Santos Gomes

A Zurich é a Gnica das cinco maiores
seguradoras que no Ramo Nio Vida

Foi um ano muito competitivo e que
deu muita luta. A nossa actividade é
cheia de dinimica e exige muita
energia e 2008 foi um ano em que
para além da competitividade ine-
rente 4 nossa actividade tivemos
uma visita da crise, que provocou
esta grande necessidade de energia
para gerir o ano, especialmente no
Ramo Néo Vida. Fomos afectados so-
bretudo na matéria segurdvel, que
vai reduzindo, pois temos menos
automdveis vendidos, temos empre-
sas que, infelizmente, nio conse-
guem suportar este momento actual
e fecham, temos empresas que
fazem reestruturagées e reduzem o
seu quadro de pessoal, temos empre-
sas que reduzem o volume salarial
por acordos que fazem com os seus
préprios trabalhadores ou com os
sindicatos para manterem os postos
de trabalho.

Nos vivemos desta matéria segu-
rével, logo, havendo uma redugio,
temos imediatamente um efeito na

nossa receita. E temos também outro
efeito, que se vé na arena dos negé-
cios e da competitividade, que é o
prémio médio a baixar bastante. E
este elemento tem ganho algum pro-
tagonismo nos dltimos tempos.

A Zurich sentiu necessidade de
acompanhar essa descida do prego
do prémio?

A Zurich teve essa necessidade
porque o mercado todo sentiu essa
necessidade. N6s vivemos um perfo-
do de grande competitividade, com a
entrada de novos modelos de negé-
cio, nomeadamente as operadoras de
venda directa. Isso faz com que a
oferta apareca ao cliente a valores
mais baixos e todos nds temos neces-
sidade de fazer algumas reducdes
nos prémios para conseguir manter
os clientes. Portanto, a Zurich nio
escapa a este fenémeno e também é
competitiva. O fenémeno da baixa
do prémio médio é algo que se re-
gista hd alguns anos, nao é de agora.
Em 2008 ele evidenciou-se, mas é um
fenémeno que se vem registando ha
algum tempo.

E na Zurich o prémio médio foi bai-
xando gradualmente ou s6 baixou
em 20087 ;

Baixou mais em 2008. Nés temos

!l’l‘{

"Nao € possivel manter esta degradagéo do prémio médio do sequro automével de uma forma sustentéavel”, alega Anténio Bico

uma polftica muito rigorosa na se-
leccdo e na aplicacio dos nossos pré-
mios. No entanto, o mercado tam-
bém nos obriga a estarmos competi-
tivos e a fazermos negdcios e, por
esta via, também temos de estar ao
nivel daquilo que se pratica, embora
queiramos ser bastante selectivos.
Nés trabalhamos numa éptica de
mercado segmentado, nds somos re-
conhecidos por estarmos no merca-
do através da metodologia dos mer-
cados-alvo das sinergias e através
desta metodologia segmentamos e
seleccionamos bem os clientes que
nés queremos. E por esta razdo po-
demos também gerir melhor este bi-
némio prego-risco,

Isso quer dizer que a companhia po-
de darse ao luxo de escolher os
clientes que quer?

A nossa metodologia assenta essen-
cialmente em conseguirmos, atraveés
de ferramentas actuariais que hoje
estdo disponiveis, ver qual € o perfil
de risco dos diferentes tipos de popu-
lacdo que nds temos e através desta
andlise conseguimos fazer uma dife-
renciagio sobre estes perfis de risco.
E 0 que nds procuramos essencial-
mente € ver quais sS40 as caracteristi-
cas de cada um destes grupos homo-
géneos e aplicar o preco que estd

mais adequado a este perfil de risco.
Por exemplo, nos riscos particulares
e nas familias, fazemos uma grande
segmentacio entre médicos, enge-
nheiros, electricistas, empregados da
construgao civil, entre outros, por-
que tém perfis de risco diferentes. E
com base nestas ferramentas de
andlise que nés temos conseguimos
fazer diferencas nos pregos. Sabemos
os riscos sobre os quais vamos fazer
um “pricing” mais atractivo. Este
método permite-nos ainda conhecer
melhor estes grupos homogéneos e a
partir daqui estudd-los bem e fazer a
nossa proposta de valor, com base
exactamente nas caracteristicas que
envolvem as necessidades destas pes-
s0as.

Temos empresas com resultados
algo desastrosos relativamente a

mével?

Creio que € inevitivel que o preco
suba. Se quisermos manter um nivel
de servico que seja adequado as
exigéncias e até as expectativas que
os clientes tém, nés temos de fazer
esta viragem. Nao é possivel manter
esta degradagio do prémio médio de
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uma forma sustentdvel. Tenho a con-
vicgdo de que em 2009 esta viragem
ja se vai sentir,

Em matéria de acidentes de traba-
Iho, a Zurich consegue contrariar a
tendéncia decrescente das cinco

Nés tivemos durante o ano de 2008
uma tendéncia de alteracao da com-
posi¢do da nossa carteira. Deixdmos
de ter na carteira alguns negdcios
que exigiam uma tarifacio muito
competitiva, que sao negdcios muito
apeteciveis para a concorréncia, e
fomos adquirir negécios com um
“pricing” mais ajustado. Por esta ra-
zdo houve uma alteragio do compor-
tamento do ramo Acidentes de Tra-
balho face ao mercado. Em parte
houve uma substituigdo da carteira.
Em 2009 vamos continuar a nossa
dindmica de mercado como sempre
fizemos.

Como estima a evolugio do ramo
Acidentes de Trabalho em 2009?

Na minha leitura a tendéncia é para
que a matéria segurdvel continue a
descer porque vamos continuar a ver
empresas a fechar, a fazer reestrutu-
ragoes e acordes salariais, A tendén-
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cia aponta também para que nio
haja um aumento do prémio dos
seguros no mercado, embora haja
uma necessidade de fazer um reajus-
tamento dos prémios e eu creio que
o mercado tem também essa con-
sciéncia.

A forma como nés perspectivamos
o ramo de Acidentes de Trabalho,
que é um ramo muito complexo do
ponto de vista da sinistralidade e de
toda a protecgdo e recuperagio que é
exigivel em relagio aos sinistrados,
vai fazer com que as indemnizagoes
também sejam cada vez mais ele-
vadas. Portanto, ¢ absolutamente
necessdrio que se faca este reajusta-
mento.

A Zurich comega agora a ganhar for-
¢a no ramo Doenca. £ uma aposta
recente?

E. A Zurich entrou no Ramo Doenga
em 2008, Sentiamos desde ha alguns
anos que o ramo doenca fazia falta
para que a proposta de valor fosse
completa, mas por razoes estratégi-
cas nunca tinhamos entrado. Em
2008 associdmo-nos A Médis, que é
uma empresa prestigiada e especiali-
zada na drea da gestdo dos seguros
de doenca, e langdmo-nos nesse

ramo em 2008. Tivemos um desem-

penho muito bom, mas temos uma
base ainda pequena, embora tenha
sido um ano bastante animador do
ponto de vista da concretizagio de
negécios de satide. O mercado cresce
bastante em termos de seguros de
saide e j4 tem uma representagio
importante, o que significa que
temos potencial e. foi uma aposta
que valeu e estd a valer a pena.

A crise econémica condi-
cionar a evolugio do seguro de

satide?

Poderd, por duas vias: uma, pela via
individual, ou seja, as pessoas que de
uma forma espontinea compram o
seu seguro de satide para as suas
familias e que, com esta crise, vao ter
de olhar para todos os elementos que
compdem os seus custos, Depois, ao
nivel das empresas, que nos tiltimos
anos tém apostado na compra de
seguros de grupo para os seus colab-
oradores, para os proteger e para
lhes dar um beneficio, mas as empre-
sas que também se virem afectadas
por este momento de crise também
terdo de repensar e reorientar os
seus custos.

E a preparagdo individual da refor-
ma, também pode ser travada com a
crise?

Nada estd imune a crise, até porque
nao € algo obrigatdrio. Penso que as
pessoas que mantém o seu posto de
trabalho, a sua receita mensal e que
estdo predispostas a fazer os seus
planos poupanga teforma (PPR) o
continuardo a fazer. As pessoas que
jé estavam também habituadas a
fazer, mas que se véem numa situ-
acdo de desemprego ou que confli-
tue com as suas receitas habituais,
irdo concerteza refrear na compra de
PPR, embora as pessoas que vao para
o desemprego possa utilizar os PPR
que ja tenham feito e fazer o resgate
antecipado.

Esta ndo é uma boa altura para cap-
tar novos clientes?

Creio que as pessoas que nao tém
PPR e que mantém as suas receitas
constituem um dos mercados que
estd disponivel e que nés continuare-
mos a tentar captar. Pode ser uma
oportunidade para as companhias e

a Zurich tem essa estratégia e tem
uma oferta comercial muito concor-
rencial.

E continuam a operar no Ramo Vida
uma parceria com a banca?
Nao temos parceria com a banca em
nenhuma drea. Temos alguns acor-
dos com bancos, mas nio temos uma
parceria. O mercado também ndo
tem muita disponibilidade, pois a
maior parte das seguradoras estio
ligadas aos bancos e mais de 85% do
mercado Vida passa pela banca. Ndo
tendo nds esta associacio com um
banco, é muito dificil competir ao
mesmo nivel com as outras segu-
radoras.

Os portugueses estdo suficientemen-
te elucidados para este tema da pou-
panga para a reforma?

Creio que sim, alids isso pode ver-se
pelo desempenho deste produtos de
poupanga, que tém crescido bastante
bem. Por outro lado, as noticias que
aparecem Sobre o futuro também
alertam as pessoas.

0 ano 2009 trard oportunidades?
Todos os anos sdo anos de oportu-
nidades. Mas temos de olhar para o
contexto do ano que estamos a viver
e depois arrancar com as oportu-
nidades, alids 0 mote deste ano em
todas as nossas reuniées com a nossa
forga de vendas e com os nossos par-
ceiros € “agarrar a oportunidade”.

Em que 4reas a Zurich estd a concen-
trar as suas pri

Em vérias dreas. Uma delas é conti-
nuar a nossa estratégia de mercados-
alvo. N6s somos uma companhia
especializada nos mercados-alvo, co-
nhecendo bem os clientes que quere-

mos conquistar. E vamos fazer mais
esforgos para sermos cada vez me-
Thores e conhecer melhor os clientes
que nds queremos captar. Outros ele-
mentos estratégicos sao 0S NOSS0S
parceiros. Trabalhamos com agentes
e corretores e fazemos uma aposta
total nos nossos parceiros, A Lei da
Mediagdo veio trazer mais profis-
sionalizagdo aos agentes, veio au-
mentar o grau de responsabilidade
deles enquanto actores fundamen-
tais da actividade seguradora e nés
temos uma grande responsabilidade
na formacio e no apoio que temos
dado. '

A nossa focalizagio e a nossa apos-
ta nos nossos parceiros € absoluta-

mente indubitivel. Depois damos
grande importincia as pessoas. Te-
mos 420 pessoas a trabalhar con-
nosco, apostamos nelas e valoriza-
mo-las. E hd ainda que dar atengao a
governagdo da sociedade, onde a
Zurich estd muito empenhada.

Quantos mediadores tem a vossa
rede?

Temos mais de 750 mediadores a
trabalhar com a nossa imagem. Se
percorrer Portugal encontra um
escritério Zurich e nunca vai saber
se é um escritério nosso, com em-
pregados nossos, ou se € um escri-
téric com um agente nosso gue
utiliza a marca Zurich.
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