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Crescimento, disciplina, inovacao
e servico de exceléncia no topo
das prioridades da nova Chubb

POR ADRIAN LADBURY

Umadas principais questdes que as pessoas
colocaram a Andrew Kendrick nos tltimos
meses foi se ficou surpreendido com a
noticia da aquisicdo da Chubb pela ACE,
aquandodadivulgacidodamesmaemjulho.

Falando abertamente, o veterano do
Lloyd’s admite que ficou surpreendido
porque foi um segredo muito bem guar-
dado e porque se trata de um negécio de
grande dimensao.

Mas, talcomotodosnds, Kendrick consi-
dera que, assim que a poeira assentou,
as razoes por detrds da aquisi¢cdo come-
caram rapidamente a fazer sentido.

“Logo que Evan apontou as razdes para
aaquisicao, feztodoosentido. Eassimque
comecamos o0 processo de planeamento
da integracdo nos ultimos trimestres
e assim que tudo comecou a tornar-se
realidade, possodizer honestamente que,
aqui na Europa, as razdes acabaram por
fazeraindamaissentido”, afirmaKendrick.

O antigo subscritor do Lloyd’s, que
dirige a Chubb em Londres e na Europa,
disse que a aquisicdo iria ajudar a nova
Chubb a enfrentar trés grandes areas de
desafio e oportunidade que o mercado
segurador enfrenta na Europa: cresci-
mento, disciplina e servico.

Em primeiro lugar, Kendrick abordou
a area algo complexa do crescimento
numa economia global persistentemente
volatil e retraida.

“Os mercados globais tiveram um ini-
ciodeanomuitovolatil. Estdo claramente
atentardizer-nosalgoe, se conseguirmos
ignorar o ruido didrio e olhar mais além,
ndo é muito dificil perceber do que se
trata: o crescimento econdémico global
estd aquém das expetativas”, afirmou
Kendrick sem rodeios. Andrew Kendrick, Senior Vice President do grupo Chubb.
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Atualmente dou por

mim a pensar que, no
mercado de seguros, nem
sempre remamos para

0 mesmo lado juntando
as nossas capacidades

e experiéncia, de uma
forma que que seja
vantajosa para os
clientes. Muitas vezes
da-se pouco énfase 3
necessidade de tornar as
coisas Faceis de entender
por meio de clausulados
e definicoes claras.
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O lider europeu da Chubb explicou
que, de acordo com os ntimeros do Banco
Mundial, em 2015 o Produto Interno
Bruto (ou PIB) voltou a baixar, descendo
dos 2,6% de 2014 para 2,4%. Além disso,
prevé-se agora que o crescimento recu-
pere a um ritmo mais lento do que era
esperado anteriormente. De acordo com
o Banco Mundial, dificilmente chegara
205 3% nos proximos anos.

Defacto,asprevisdesdoFundoMonetério
Internacional (FMI) foram revistas em baixa
num valor de 0,2 pontos percentuais para
2016 € 2017, acrescentou.

“Pode ndo parecer significativo, mas
quando temos em conta as baixas taxas
de crescimento a que estamos a assistir
- e o facto de algumas economias euro-
peias prosseguirem no esforco para se
libertarem do impacto da crise econd-
mica global —, o panorama torna-se um
pouco mais sombrio”, explicou.

Desdeoadventodacrise financeiraeda
consequente desaceleracdo econdémica, a
reacdo natural das empresas europeias,
incluindo as companhias de seguros, foi
claramente a de compensar este cres-
cimento lento ou até negativo dos prin-
cipais mercados europeus, procurando
crescer em mercados com um ritmo de
crescimento maior nas chamadas regides
emergentes do mundo, como a Africa,
a América Latina e a Asia.

Mas as coisas ndo sdo tdo simples como
parecem. Nos ultimos tempos, verificou-se
uma desaceleracdo continuada nas econo-
mias emergentes e em desenvolvimento,
num contexto de declinio dos pregos das
commodities, de fraco crescimento do
comeércio global e fluxos de capital mais
baixos, apontou Andrew Kendrick.

Para agravar o problema, quando as
empresas como a Chubb e os respetivos
clientes procuram manter o crescimento
neste ambiente macroeconomico dificil,
existem muitos “riscos reais de deterio-
ragdo aespreita”, indicou.

“Um deles é a possibilidade de um
abrandamento mais acentuado do que o

esperado em mercados emergentes. Outro
éapossibilidade deumanovaagitacdonos
mercados financeiros. Ehdaindaoriscode
maior instabilidade geopolitica. Por outro
lado, é preciso ter em conta as ameacas a
Europa vindas de dentro, e relacionadas,
claro, com o Brexit, Schengen e outras
questdes”, explicou.

“Aomesmotempo,omercadoseguradore
ressegurador viu uma ‘enorme quantidade’
de capital a entrar no setor nos ultimos
anos”, afirmou.

“Este novo capital ndo vai desaparecer
de um dia para o outro e, pelo menos, a
mobilidade de capital e a facilidade com
que pode ser usado é muito diferente do
passado”, acrescentou.

Andrew Kendrick explicou que as trés
grandes corretoras (Aon, Marsh e Willis-
-Towers Watson) estimam que as fontes
alternativas de capital representam atual-
mente entre 12 e 17% do capital global de
resseguros. Além disso, e apesar de a capa-
cidade total do mercado de resseguros ter
comegado a estabilizar em geral, e até a
decair ligeiramente em funcio das condi-
¢Oes de mercado, a percentagem de solu-
¢Oes alternativas continua a aumentar.

Nestas condigdes, o crescimento de
receitastorna-se “muito dificil” para qual-
quer segurador a escala mundial, e ainda
mais na Europa, pelo que era preciso
tomar medidas, concluiu Kendrick.

“Como organizagdo conjunta, somos
agoraomaior segurador cotado de seguros
patrimoniais e de responsabilidades (P&C)
e, por exemplo, o segurador nimero umdo
mundo em seguros financeiros. Este facto
incrementa o nosso conhecimento cole-
tivo e uma maior capacidade de ‘ataque’”,
afirmou.

Andrew Kendrick entende que a nova
Chubb ird conseguir ter maior presenca
no mercado e ndo apenas nos EUA, onde a
marca Chubb é muito poderosa. “A antiga
Chubb tem operacdes em 25 paises, sendo
11deles europeus. Por isso, juntos seremos
ainda mais fortes na Europa, o que € uma
boa noticia para os nossos clientes e para
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0S n0ssos parceiros de corretagem, que
irdo beneficiar de uma oferta ainda mais
ampla”, disse Kendrick aos clientes num
evento em Amesterdao.
“Existeigualmente avantagem de ambas
empresas terem negocios complementares.
Por exemplo, aqui na Europa, a antiga ACE
€ mais conhecida pelas suas contas globais
e lideranca multinacional, ao passo que a
antiga Chubb é mais conhecida pelo seu
conhecimento no mercado de médias
empresas. No entanto, ambas as empresas
tém experiéncia nestes segmentos e esta
unido dd-nos uma base mais forte para
crescermos — e para ajudarmos 0s nossos
clientes a crescer”, continuou Kendrick.
“Em suma, temos confianca de que
a aquisicdo ird criar um potencial de
crescimentomaiordoqueasomadasduas
empresas em separado. E temos a nocdo
clara de que o facto de nos tornarmos
maiores ndo nos impede de crescer ainda
mais. Se olharmos para a historia de aqui-
sicdes da ACE aolongo dos ultimos 20 anos

aproximadamente, do Brasil e México a
Tailandia e Indonésia, podemos ver um
forte historial de aumento da diversifi-
cacdo e de reforco da solidez, seja no que
respeita aos produtos, a distribuicdo ou a
geografia”, acrescentou.

O segundo grande foco da Chubb, e de
qualquer outro segurador de relevo nestes
tempos de dificuldades na economia e no
mercado, é, claramente, a disciplina.

Andrew Kendrick assistiu a muitas
mudancas e viveu periodos verdadeira-
mente desafiantes, desde que iniciou a
carreira como subscritor no Lloyd’s no
final dos anos de 1970. Mas, segundo
indica, o mercado atual é o mais dificil que
conheceu e serd necessdriotomar decisdes
dificeis para ter sucesso.

“Sinceramente, ndo me consigo lembrar
de uma outra altura na minha carreira em
que oambiente de subscricdo tenhasidotdo
desafiantee, nos iltimos 12 anos, tem vindo
a tornar-se cada vez mais dificil, sobretudo
na drea das grandes contas”, explicou.
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“Os tempos do lucro facil ja acabaram
ha muito. Enquanto industria, € provavel
que tenhamos de estabelecer como obje-
tivo um racio combinado de cerca de
90% s6 para conseguirmos cobrir 0 nosso
custo de capital”, afirmou.

“E temos de partir do principio de que,
no que respeita a defini¢do de precos, ndo
conseguiremos melhor. Temos apenas de
construir os nossos planos para o futuro
segundo o principio de que as coisas ndo
vao melhorar”, acrescentou.

O que é facto € que o contexto de taxas
de juro baixas no mundo desenvolvido
significa que se tornou mais dificil para
os seguradores ganhar dinheiro com os
investimentos que fazem. Mesmo o mais
otimista dos seguradores tem de admitir
que todos os indicadores mais recentes
indicam que esta situacdo ndo se ira
alterar a curto prazo.

“Afinal, até temos politicas de taxas
de juro negativas em alguns mercados.
Varios bancos centrais da Europa
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cortaram taxas de juro-chave para valores
abaixo de zero e mantiveram-nas assim
durantemaisdeumano. AgoraoJapaoesta
atentar o mesmo. Porisso, ndo seiludam, é
uma perspetiva dificil para qualquer segu-
rador!”, afirma Andrew Kendrick.

Nos bons velhos tempos, as companhias
de seguro conseguiam subscrever com um
racio combinado superior a 100% e, ainda
assim, obter dividendos assinalaveis supor-
tados no resultado dos investimentos. Mas
agorajanao, salientou.

Neste contexto, s6 as companhias de
seguroederessegurocomadisposicdoea
capacidade de subscrever com resultados
positivos irdo sobreviver e desenvolver-se
e, felizmente, tanto a ACE quanto a Chubb
tém essa tradigdo, garantiu.

“As duas antigas empresas eram reco-
nhecidas por terem uma cultura de subs-
cricdo sélida. Na esséncia, somos subscri-
tores — partilhamos uma paixao pela arte
e pela ciéncia da subscricéo. E eu espero
que estejam de acordo que somos muito
claros no que toca ao nosso apetite pelo
risco. Temos, pois, muito em comum no
que respeita a nossa abordagem de subs-
cri¢do e ao nosso enfoque na disciplina.
Acredito que encaixamos bem e que todos
iremos beneficiar enormemente do facto
de estarmos juntos. Juntos estamos ainda
mais bem colocados para enfrentar as
dificeis condi¢Ges de mercado”, afirmou.

Ao mesmo tempo, num momento em
que tanto as companhias de seguro como
as de resseguro tém de se enfocar numa
subscri¢do disciplinada, neste contexto de
mercado é também necessario que exista
um esforcosustentado parareduzir custos.

“Assimseexplicagrande partedarecente
atividade de fusdes e aquisi¢cdes no setor
internacional de seguros e resseguros”,
assinalou.

“A questdo da disciplina também se
aplica aos custos. Uma base de custos
elevada e um mercado competitivo sdo
um problema para o nosso setor, e uma
das principais razoes para a imensa ativi-
dade de fusdes e aquisi¢des que se verifica
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neste momento. XL-Catlin, Mitsui-Amlin
e, quase, Zurich-RSA. Nao me lembro de
tempos como estes”, afirmou.

Mais ainda, Andrew Kendrick esta
convencido de que este processo de conso-
lidacdo ainda ndo terminou. Segundo ele,
ja tinham sido fechados ou anunciados
quase 50 negdcios este ano e, no momento
desta palestra, o primeiro trimestre ainda
ndo tinha terminado.

“E muito pouco provavel que esta tendéncia
pare. No ramo Nao Vida, a concorréncia
continua a ser intensa. As empresas
encontram-se sob a pressao de diversificar,
o que as leva a fazer aquisicOes. Regra geral,
quanto mais baixos forem os precos no
mercado segurador, maiores serao as razdes
para fazer aquisi¢cdes”, disse.

Embora seja dificil contrariar a con-
clusdode Andrew Kendricksegundoaqual
a disciplina na subscricdo e no controlo
de custos é absolutamente crucial para
0 sucesso num mercado tdo dificil, tal
ndo significa que os subscritores possam
esquecer-se das necessidades dos clientes.

As companhias de seguros que se
centrarem exclusivamente no preco e
no controlo de custos, tentando assim
manter os retornos para os investidores a
curto prazo, irdo inevitavelmente perder
as melhores contas e entrar numa espiral
descendente que serd dificil de suster.

E aquijaz o maior desafio de todos para
os subscritores de seguros do segmento
de empresas: como responder a neces-
sidades cada vez mais desafiantes e
complexas dos clientes, e sobretudo de
clientes empresariais e multinacionais,
especialmentenumambientede mercado
tdo dificil.

Andrew Kendrick e a sua equipa de
gestdo na Chubb estio claramente cons-
cientes deste dilema, mas acreditam que a
combinacdo da ACE com a Chubb ajudard
aencontrar uma resposta.

“Deixdmos bem claro que uma das
razdes para a aquisicdo da Chubb é o
aumento da eficiéncia. A aquisicdo per-
mitir-nos-a criar sinergias reais, o que,

por sua vez, nos dara a possibilidade de
investir nas areas que interessam aos
clientes e, sobretudo, melhorar o nosso
servigco”, assegurou.

A extrema necessidade deste enfoque
num servi¢o inovador e melhorado no
mercado de seguros de empresas ficou
bem patente no inquérito anual que a
Commercial Risk Europe faz aos gestores
de risco: Risk Frontiers.

No ano passado, a Chubb, com o apoio da
FERMA, levou aefeito a sua propria pesquisa
junto de gestores de riscos europeus sobre a
mudanca do papel do gestor de risco.

Sem surpresa, 79% dos gestores de riscos
acreditam que, no futuro, terdo de pensar
e comportar-se como “inovadores” e
“futuristas”, um nimero inequivoco que,
segundo Andrew Kendrick, constituiu um
dos principais resultados desta pesquisa.

Mas é evidente que os gestores de risco
ndo podem ser peritos de tudo por si sds,
apontou. Kendrick afirmou que 22% dos
gestores de risco que participaram no
inquérito indicaram que havia atual-
mente uma falta de conhecimento sobre
riscos emergentes, por exemplo. “Assim,
serd cada vez mais importante para os
lideres do risco de amanha construir as
relacdes e as parcerias corretas dentro e
fora dasuaatividade”, assinalou.

“Como deverd entdo o setor segurador
responder aestedificil desafio?”, pergunta
Kendrick.

A boa noticia para as companhias
de seguros é que a pesquisa da Chubb
d4 a entender que os gestores de risco
(78% dos que responderam ao inquérito)
consideram o setor segurador uma parte
fundamental da solucéo, no que se refere
a gestdo da mudanca e a nova vaga de
riscos emergentes.

A questdo central é a de saber se o setor
estard aaltura do desafio ou seird apenas
debaté-lo.

Kendrick, por exemplo, acredita que
ndo existe outra opcao.

“Acredito que o setor tera simplesmente
de inovar para proporcionar o servigo de



A grande capacidade da antiga Chubb de prestar servico
de alta qualidade, desde os sinistros a avalia¢ao de perdas,

é algo de que nos orgulhamos muito e em que continuaremos

a apostar.

que os clientes e os corretores precisam no
futuro. Se ndo o fizermos, elesencontrardo
outras solucdes noutros locais”, assinalou.

Questio central: onde irdo clientes
e corretores encontrar solugoes alter-
nativas se o mercado niao lhes der
resposta?

O problema reside no facto de que uma
coisa é concordar que tem de haver uma
resposta e outra é encontra-la, ja que é
claro como dgua que, para que o mercado
responda verdadeiramente aos desejos
dos clientes, serd necessdria uma acdo
coletiva e ndo apenas individual.

Andrew Kendrick reconhece clara-
mente este desafio e esta oportunidade.

“Atualmente dou por mim a pensar
que, no mercado de seguros, nem sempre
remamos para o mesmo lado juntando
as nossas capacidades e experiéncia, de
uma forma que seja vantajosa para os
clientes. Muitas vezes dd-se pouco énfase
anecessidade de tornar as coisas faceis de
entender por meio de clausulados e defini-
¢Oes claras. Muitos riscos emergentes - ja
de si complexos — estdo a tornar-se ainda
mais dificeis devido auma ‘manta de reta-
lhos’ de abordagens menos adequadas por
parte do mercado” afirmou.

Aquestdodefundoéque,comoidentifica
o inquérito Risk Frontiers da Commercial
Risk Europe, a inovagado nao se faz apenas
de produtos, mas também de abordagens e
daoferta de uma gestdo de risco mais holis-
tica, profunda e abrangente bem como de
solugdes de transferéncia.

“Também temos de alargar as solu-
¢oes que fornecemos, se pretendermos
continuar a ser importantes para o0s
nossos clientes no futuro. No nosso setor
insiste-se muitas vezes em “impingir o
produto” - solugdes inflexiveis que ndo
vao ao encontro das necessidades indi-
viduais. Temos também de ir para além
da compensacdo financeira e aprofundar
os conhecimentos em gestdo do risco,
servicos de avaliacdo de perdas e resposta
‘pratica’ aos incidentes ao longo de toda a
relacdo”, afirmou Kendrick.

“A inovagdo raramente é facil. Mas o
mercado segurador ndo foi inventado para
fazer coisas faceis, e ndo nos tornamos
lideres mantendo-nos na nossa zona de
conforto. Enfrentar problemas de risco
complexos € a razdo da nossa existéncia”,
continuou.

Kendrick admitiu que a Chubb ndo tem
as respostas todas. No entanto, defendeu
que a fusdo das duas empresas significou
um grande passo em frente neste sentido.

“Agora temos um leque mais alargado
de talento, de conhecimento e de ideias.
Ja este ano, anuncidmos um novo servico
na drea do risco cibernético, disponibi-
lizando um servico de resposta a inci-
dentes 24/7 em parceria com a Crawford
& Company. E continuaremos a investir
e a trazer estes servigos com valor acres-
centado para o mercado numa grande
variedade de linhas de negécio, de forma
a inovar para além dos clausulados das
apodlices de seguros”, explicou.

Os programas multinacionais sdo uma
4rea 6bvia em que um servigo melhorado
é muito mais importante para os gestores
de riscos ou de seguros do que o produto
ou o prego por si s6s. A Chubb reconhece
este facto, afirmou.

Andrew Kendrick disse aos gestores
de riscos holandeses e belgas presentes
que a sua pesquisa com gestores de risco
de empresas multinacionais europeias
mostrou que menos de 30% dos gestores
de risco estavam muito satisfeitos com os
niveis gerais de servi¢o das suas segura-
doras, no que se refere aos seus programas
multinacionais. Havia ainda menos
gestores de risco satisfeitos com o desem-
penho naregularizagdo de sinistros.

Kendrick indicou que, com base na
pesquisa da Chubb, atualmente, 70% dos
gestores de risco europeus dizem que
estdo a lidar com mais sinistros fora do
seu mercado nacional e, em geral, estdo
a trabalhar com sinistros multinacionais
mais complexos do que era habitual.

“Bons resultados no que se refere
aos sinistros sdo seguramente o teste
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do sucesso para qualquer programa de
seguros global, pelo que se trata de algo
que temos de fazer bem”, disse.

“Outra area a melhorar, de acordo
com a pesquisa, é a da eficdcia das solu-
¢Oes tecnoldgicas. Como consequéncia,
Andrew Kendrick assegurou aos gestores
de riscos que a Chubb continuarda a
investir na melhoria da sua plataforma
Worldview.

“Deum modo mais geral, agrande capa-
cidade da antiga Chubb de prestar um
servigo de alta qualidade, desde os sinis-
tros a avaliacdo de perdas, € algo de que
nos orgulhamos muito e em que continua-
remos a apostar”, prometeu aos clientes.

“Por isso, aqui tém - trés temas e desa-
fios centrais que acredito que estamos a
enfrentar na Europa neste momento: um
desafio de crescimento, uma necessidade
de disciplina e uma procura de servicos
inovadores e de alta qualidade. Na nova
Chubb, acredito que estamos mais bem
colocados do que nunca paradar resposta
a estes desafios e esperamos traba-
lhar convosco no Ambito da nossa nova
marca”, concluiu Andrew Kendrick. e
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