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Palavra do Presidente

Em
constante
evolugao

Estamos prestes a celebrar duas
décadas de atuacao da Aconseg-SP
com NUMeros expressivos, con-
forme observado no 7° Relatdrio
Aconseg-SP — O mercado de asses-
sorias e consultorias no Estado de
Sao Paulo -, realizado pelo econo-
mista Francisco Galiza.

Por tras dos numeros estao estra-
tégias e agcdes com foco na exce-
|éncia do atendimento ao corretor
de seguros e um trabalho realizado
com ética e profissionalismo por
todos os colaboradores que com-
pdem cada assessoria.

Desde o inicio em 2003, avan-
camos de 14 para 42 assessorias

associadas e alcancamos 35 mil
corretores de seguros com a Nossa
prestacao de servicos.
Contribuimos ativamente com

o mercado de trabalho, sendo
responsaveis por 620 empregos
diretos. Vale ressaltar que as as-
sessorias mantiveram seus cola-
boradores durante o desafiador
periodo da pandemia causada pela
covid-19. Isso mostra a importancia
da nossa atividade para o mercado
segurador e também para o Pais.

Com toda a certeza e sem falsa mo-
déstia, a forca e a imponéncia das
assessorias em seguros é fruto do
trabalho de todas em conjunto sob
o0 guarda-chuva da Aconseg-SP.

E importante entender a nossa cres-
cente participacao na industria de
seguros, reconhecer Nnossos pontos
fortes e ter o conhecimento das
frentes com potenciais de negocios.

Chegamos aos 19 anos conhecendo
as Nossas operacoes, preservando
Nossos valores e olhando para o fu-
turo, que é onde queremos chegar.
Nossos agradecimentos as assesso-
rias por compartilharem suas infor-
macodes e contribuirem com esse
trabalho, as seguradoras por estarem
CoNOsco nesta jornada e aos correto-
res, a razao de nossa existéncia.

Helio Opipari Junior
Presidente da Aconseg-SP
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Introducao

A Associacao das Empresas de As- material de analise econdmica
sessoria e Consultoria do Estado e histérica bastante rico para o
de Sao Paulo (Aconseg-SP) foi fun- mercado de modo geral, em va-
dada em 2003, com a presenca de rios sentidos.
14 associadas. Nesse ano, ja sao 42
empresas, mostrando o fortaleci- Assim como nos textos anterio-
mento da instituicao ao longo do res, esse trabalho sera compos-
periodo e sinalizando a sua sdélida to por uma analise econdmica,
atuacdao como representante des- institucional e histérica e, em
se perfil de companhia localizada seguida, outro tépico corres-
nesse Estado. ponde a um questionario envia-
do a todas as assessorias, que o
Esse € um segmento importante de respondem individualmente.
distribuicao de seguros no Estado
de Sao Paulo, que produz atualmen- No capitulo1temos, uma avalia-
te uma média de R$ 2,5 bilhdes de ¢cao resumida do cenario econo-

ssy ep opedisin O | 2202 - dS-DASNO3

prémios por ano e gera mais de 600 mico atual do setor de seguros.
empregos diretos, além de ajudar de- No capitulo 2, apresentamos os
zenas de milhares de corretores de se- principais resultados numéricos
guros na realizacao de seus negocios. da pesquisa, iniciando com um

perfil das filiadas, em termos das empresas e, no 4, um perfil de Naturalmente, como das ou-
Desde 2016, a Aconseg-SP divulga administrativos e de recursos marketing. No capitulo 5, algumas tras vezes, agradecemos o
anualmente esse relatorio, que visa humanos. Em seguida, dados projecdes, expectativas e o calculo de apoio das associadas pelo
avaliar o perfil, o comportamen- financeiros, como, por exem- um indice de confianca para essas envio das informacdes e tam-
to, as demandas, as expectativas, plo, o faturamento por ramos e empresas, visando com isso medir as bém, em particular, da Dire-
as previsoes e os desafios das suas por seguradoras. Ja no capitulo expectativas das mesmas quanto ao toria Executiva da Aconseg-
associadas. Essa € a sétima versao 3, temos um perfil tecnoldégico futuro de seus negdcios. No capitulo -SP, na realizacao continuada
desse texto, 0 que proporciona um 6, temos as conclusoes. desse estudo.



Cenario do Seguro

Podemos dizer que 2022 tem sido,
de fato, o primeiro ano de recupe-
racao plena nos numeros do setor
de seguros, apds o cenario tragico
da pandemia. Ja tinha havido pro-
gressos em 2021, mas nesse ano a
situagcao se completou em diversos
indicadores. Felizmente, tudo in-
dica que os efeitos econémicos da
pandemia estao ficando para tras.
Inicialmente, isso também pode ser

registrado em diversos indicadores
econdmicos, como vemos, Como
exemplo, Nnos numeros abaixo.

No , um cenario da induUs-
tria de automovel no Pais, em ter-
mos de producao e licenciamento
de veiculos. Observa-se a curva de
subida dos numeros nesse mo-
mento, com o setor mostrando re-
cuperagao.

Grafico 1| Producao e Licenciamento |
Acumulado Mével 12 meses (mil)

B Producdo Veiaulos (unid mil)

M Licenciamento Veicuos (unid mil)

Ja no

Lo

[+ I s =]

N

o

, temos a confianca do comércio, um indicador medido pela
CNC, no qual vemos valores acima de 100 pontos, sinalizando o otimismo de
tal setor nos seus negocios.

Grafico 2 | indice de Confianca do Comércio, CNC
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Em termos especificos da indus-
tria de seguros, a tabela 1 mostra
0S NUmeros de receita até quase o
meio do ano, tomando como base
somente os dados da Susep. Obser-
va-se, um crescimento total na taxa
de 20% ao ano, bem acima das taxas
inflacionarias no mesmo periodo.

Em destaque, o seguro de automo-
vel que, durante alguns anos, teve
um desenvolvimento mais modes-
to. Nesse caso, um aumento regis-
trado nos prémios desse ano serviu
para recompor os custos praticados
Nna pandemia, que nao foram con-
siderados naquele periodo, além da
alta sinistralidade.

Tabela 1| Receita de Prémios |Seguros |
| Brasil | R$ milhdes

Mercado (até Julho)

Pessoas (semVGBL) 28721 3856 T%

Obs.: Somente dados da Susep.

Mesmo em termos de rentabilida-

de das seguradoras (lucro liquido/
patriménio liquido), ja houve tam-
bém progresso. Em 2020 e 2021,
houve queda nos numeros, um
efeito direto da pandemia, como se
observa no grafico 3.

Grafico 3 | Margem de
Rentabilidade | Seguradoras | LL/PL

30%

25% 25%

20%

15%
10%
5%

0%
2017 2018 2019 2020 2021

Mas, quando calculamos os va-
lores provisorios de 2022, obser-
vamos que o patamar voltou aos
seus numeros histdéricos de, no mi-
Nnimo, 15% a 20% ao ano. Na tabela
2, uma estimativa de rentabilidade
para esse ano.

Essa melhora na economia se ex-
pressou também no segmento
das assessorias, como veremos a
seguir, nos dados informados pe-
las empresas.

Tabela 2 | Estimativa de
Rentabilidade Seguradoras | 2022

Até Junho,

Anualizado
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Analise Economica

Nesse capitulo, apresentamos um
perfil das assessorias, em termos
administrativos e de recursos hu-
manos. Depois, a analise econdmi-
ca de seus dados.

A) ESTRUTURA INTERNA

No grafico 4, temos a evolucao
da quantidade de corretores e de
funcionarios das filiadas, de 2016 a
2022. Observa-se a
trajetoria crescen-
te, mesmo com

pregos diretos, trabalhando com 35
mil corretores. A evolucao é grande
ao longo do tempo.

Como comparacgao, por exemplo,
em 2016, esse numero era de 380
e 16 mil, respectivamente.

Com relacgao a tais dados, dois pon-
tos devem ser acrescentados. Pri-

Grafico 4 | Corretores e Funcionarios | Filiadas

meiro, na média, 50% dos funciona-
rios das assessorias sao alocados no
setor comercial e 50% na area ope-
racional. Essa relacao proporcional
tem se mantido ao longo do tempo.

Um segundo ponto € que o nume-
ro total de corretores citado acima
deve ter dupla contagem, pois ele é
O resultado do somatdrio dos dados
informados individualmente pelas
assessorias, ou seja, os 35 mil correto-
res atuais Nao sao exatamente corre-
tores distintos, pois um corretor pode
operar com mais de uma assessoria.

Na média, ao avaliar a distribuicao das
empresas, podemos dizer que uma
assessoria padrao filiada trabalha com
10 funcionarios e com 800 corretoras
de seguros, embora a dispersao de ta-
mManhos Nao seja pequena, cCOMo se
observa na tabela 3. Nesse caso, quase
50% das afiliadas da Aconseg-SP ope-
ram com menos de 10 funcionarios.

Tabela 3 | Tamanho das
Assessorias | Quantidade

B) FATURAMENTO TOTAL
Outro ponto importante da anali-
se de uma assessoria € a avaliacao
da receita. O grafico 5 apresenta
os valores anuais de prémios, de
2016 a 2021.

Grafico 5 | Faturamento Anual |
Prémios | Aconseg-SP | R$ bi

25

2,0

1,5

10
0,5

0,0
2016 2017 2018 2019 2020 2021

Na avaliacao dos dados dos ultimos
anos, as seguintes tendéncias se
destacam, para que se possa enten-
der melhor os numeros:

- De 2016 a 2018, as assessorias fi-
liadas estavam em uma trajetoria
crescente de receita de prémios,
em taxas acima da média do pro-

dS 8P 0pr1ST OU SBIIOYNSUOD @ SH0SSassY 9P 0PeISIA O | ZZ0Z - dS-DISNODV OHoIe|SY oL

todas as dificulda- 35.000 700 de Funcionarios prio mercado de seguros. Nesse
des ocorridas no 30.000 600 periodo, o total passou de um pa-
pais no periodo. 25000 500 Funciondrios | Distribuicio % tamar de R$ 1 bilhdo para R$ 1,4 bi-
20.000 400 _— Ihdo de prémios por ano.

Nesse momento, 15000 300

todas as filiadas 10000 200 Della30 36% « Em 2019, houve um salto nos da-
da Aconseg-SP >000 100 _— dos, pela entrada de inumeras em-
geram aproxima- © 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 © presas na associacao, mudando

Total 100%

entdo a receita de um patamar de

mmm corretores == funcionarios

damente 620 em-
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R$ 1,4 bilhdo para R$ 1,8 bilhao, so-
mente de um ano para outro.

« Em 2020 e 2021, com a pandemia,
a trajetodria de crescimento foi di-
minuida, seguindo a tendéncia
do mercado de seguros como um
todo, sobretudo pelo comporta-
mento mais timido do ramo auto-
movel. Em dois anos, o valor pas-
sou apenas de R$ 1,8 bilhdo para
R$ 2 bilhdes, ou seja, um pouco
mais de 10% em dois anos.

Ja o grafico 6 compara a variacao
do 1° semestre de 2022 com o0 1° se-
mestre de 2021. Nesse caso, ja esta-
mos em uma taxa de variacao de
qguase 30% no ano, sinalizando uma
recuperacao extrema, ou seja, as
projecdes para 2022 sao de retorno
ao crescimento forte.

Grafico 6 | Faturamento 1°
semestre | Prémios | Filiadas |

Aconseg-SP R$ bi
14

12

10

0,8
0,6
0,4
0,2
0,0

2021 2022

C) DISTRIBUICAO
GEOGRAFICA

Outro aspecto avaliado no estudo
foi a distribuicao geografica dos
prémios das assessorias. O grafico
7 apresenta tal situacao, em dados
do 1° semestre de 2022. As informa-
coes estao separadas em SP Capital
e Demais Localidades (Interior de
SP e outros Estados).

Grafico 7 | Distribuicao Geografica

dos Prémios | Filiadas 2022/1

Demais

Capital

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

Como se observa, a maior presenca
esta nos negocios da Capital, com
60% a 65% dos negocios das filia-
das. A diferenca se situa no interior
e fora do Estado.

E interessante notar que, quando
avaliamos a proporcao de receita de
prémios Capital/Interior de seguros
como um todo do Estado de Sao
Paulo, a relagdao é mais proxima de

50/50, ou seja, teoricamente, haveria
espaco de crescimento das assesso-
rias filiadas no interior do Estado.

D) FATURAMENTO

POR RAMOS

Nesse item, avaliamos a distribui-
¢ao dos prémios segundo 0s ramos
de seguros — separados em Auto-
movel, Saude, Pessoas, Ramos Ele-
mentares (RE) e os Demais Ramos.
Esse critério tem sido usado desde
o inicio de tal estudo, o que permite
um histérico bastante consistente.

No grafico 8, a proporcao de receita,
em dados do 1° semestre de 2022.
Nesse momento, a lideranga esta
dividida entre Automodvel (aproxi-
madamente 52% do total) e Saude
(com 38%).Ja o grafico 9 mostra so-
mente a evolugao da proporgcao do
ramo Automovel nos ultimos anos,
em dados do primeiro semestre
de cada exercicio. Nesse caso, € in-

teressante observar o crescimento
da proporcao do ramo nesse ano,
guando voltou a ultrapassar o pata-
mar de 50% do total da carteira.

Grafico 8 | Proporcao da Receita
de Prémios | Filiadas | 1°Sem./2022

1%

‘.%1

3%

B Automovel ™ Sadde * Pessoas RE ™ Demais

Grafico 9 | Proporcao da Receita
de Prémios | Automoével | 1°
semestre | Aconseg-SP

53%
52%
51%
50%

49%
48%
47%
46% I
45%

2019 2020 2021 2022

E oportuna fazer uma analise histo-
rica desse comportamento.

Em 2016, quando esse estudo co-
mecgou a ser realizado, 58% dos pré-
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mios das afiliadas vinham do segu-
rode Automovel e 31% do segmento
Saude. Desde entao, na década
passada, o mercado das filiadasem
termos de proporcao dos ramos foi
se transformando. O Automaovel foi
perdendo importancia relativa, ao
contrario do ramo Saude. Registra-
mos também o aumento na cartei-
ra de Pessoas, mas em valores ab-
solutos bem menores.

Esse movimento pode ser explica-
do parcialmente como compen-
sacao da crise econdbmica dos ul-
timos anos e, especificamente, os
problemas registrados na industria
automobilistica. Assim, as asses-
sorias comecaram a buscar outras
opcdes de negocios.

No 2° semestre de 2020, em um
momento critico da pandemia,
com a mobilidade das pessoas bas-
tante reduzida, e maioria das pes-
soas em casa, a participacao dos
dois ramos principais (Automovel e
Saude) chegou a ser praticamente
idéntica, 45% em cada um. Desde
entao, porém, com a diminuicao
dos efeitos da pandemia, o ramo
Automovel veio recuperando aos
POUCOS a sua posi¢cao anterior, mas
ainda sem atingir o nivel existente

No mMmeio da década passada. Agora,
esta em 52% dos prémios das car-
teiras (abaixo dos 58% de 2016, mas
acima do patamar de 45% do final
de 2020).

Tal distribuicdo comentada acima
mostra a importancia que os ra-
mMos Saude e Automovel tém na
receita das assessorias filiadas. No
total, 90% dos prémios vém apenas
desses dois ramos. O ramo Pessoas
tem 3% do total, abaixo do seu po-
tencial, guando comparamos com
outros parametros. De qualquer
Maneira, esse ramo ja representa
um montante aproximado de R$
75 milhdes em prémios.

Por exemplo, agora vendo o mer-
cado de seguros no Brasil como
um todo, outro calculo interessan-
te é tomar como referéncia o es-
tudo Ranking das Seguradoras),
trabalho feito anualmente para o
Sincor-SP. Nesse caso, 0Ss ramos
Automoveis, Saude e Pessoas re-
presentam, respectivamente, 20%,
26% e 27%, em dados de 2021, do

total do segmento dos produtos de
seguros de riscos do Pais, ou seja,
sem levar em conta os produtos de
pessoas de acumulacao.

Ainda na analise dos ramos, po-
demos fazer duas contas adicio-
nais. Em 2021, as associadas da
Aconseg-SP faturaram de pré-
mios de Automodvel em torno de
R$ 1 bilhdo. Considerando que o
faturamento desse ramo em todo
o Estado de Sdo Paulo foi de R$ 16
bilhdes nesse mesmo periodo, as
associadas representariam qua-
se 6,2% da receita de todo Estado
nesse negocio.

Outra conta analoga pode ser fei-
ta na area de seguro Saude. No

" Ver os dados de 2021 de todo o mercado de seguros.
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Estado de Sao Paulo, existem 50%
dos beneficiarios na area de segu-
ro Saude, segundo estatisticas da
Agéncia Nacional de Saude Suple-
mentar (ANS). No Brasil, em 2021, o
faturamento das seguradoras nes-
se ramo foi de R$ 52 bilhdes. Con-
siderando que o faturamento dos
produtos de saude das assessorias
filiadas no mesmo ano foi de quase
R$ 850 milhdes, e fazendo as ana-
lises proporcionais, a participacao
das filiadas seria de um pouco aci-
ma de 3% no mercado paulista.

Em resumo, em numeros re-
dondos, as assessorias filiadas a
Aconseg-SP representam 6% do
mercado paulista de seguro de Au-
tomovel e 3% do mercado paulista
de seguro Saude.

E) FATURAMENTO

POR SEGURADORAS

No ultimo item desse capitulo, ana-
lisamos um ponto importante no
estudo, que é determinar a distri-
buicao dos prémios das assessorias,
segundo as seguradoras usadas.
Ressaltamos, mais uma vez, que os
dados individuais das assessorias
nao sao divulgados nesse texto, so-

mente as informacdes agregadas
do segmento.

No calculo, algumas ponderacdes
precisam ser feitas. Primeiro, a pro-
porcao é calculada em duas con-
dicdes. Inicialmente, as operacdes
totais e, em seguida, as operacoes
excluindo os produtos de Saude.
Como se vera, a diferenca na com-
posicao das seguradoras sera mar-
cante, dependendo de cada caso.

Outro aspecto técnico a ser consi-
derado é que, em 2022, a carteira
de Automovel e de Ramos Elemen-
tares da SulAmeérica foi adquirida
pela Allianz. Apesar disso, as infor-
macodes prestadas pelas assesso-
rias ainda sao de forma distinta,
metodologia que sera mantida
aqui também, ou seja, as segura-
doras serao identificadas de modo
individualizado.

No grafico 10, temos a apresen-
tacao das empresas, em todos os
ramos. Como se observa, as cinco
primeiras seguradoras (SulAmeéri-
ca, Tokio, Bradesco, Suhai e Allianz)
representam 81% do faturamento
de todas as assessorias.

Grafico 10 | Distribuicao de Prémios Totais |
Seguradoras 1° Semestre/2022

Demais
Notre Dame
Liberty

HDI

Zurich
Mitsui
Sompo

Amil

Allianz
Suhai
Bradesco
Tokio
SulAmérica

0%

Tabela 4 | Distribuicao dos
Prémios | Sem Saude |
1° semestre/2022

Ja a tabela 4 avalia o
mesmo periodo citado
anteriormente, s6 que
agora excluimos o se-
guro Saude da receita
de prémios. Aqui, lista-
mos a distribuicao de
prémios das dez maio-
res seguradoras.

15%

%, 1° Semestre/2022

Allianz 146%

Mitsui

Zurich 2%

SulAmérica 1%

Total 100%
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Nesse capitulo, avaliamos o perfil tecnoldgico das assessorias.
Essa analise foi dividida em duas partes (tecnologias e ferramen-
tas), com perguntas especificas para cada fim.

A) TECNOLOGIAS MAIS USADAS:

Quais sao as ferramentas
de tecnologia mais
usadas pelas assessorias?

( ) WhatsApp Corporativo
( ) Telefonia VOIP

( ) Telefonia em nuvem

( ) Gestao de e-mail

em nuvem

1: Nunca ouvi falar.

2: Ja ouvi falar, mas
nao tive interesse.

3: Comprei, mas 1 s 5
nao utilizei. \ of N

4. Comprei e utilizo,
mas sem resultados
significativos. " ¢

5. Comprei e utilizo, com e
resultados significativos. '

Tabela 5 | Tecnhologias mais Usadas | Assessorias

WhatsApp Telefone Telefone

Respostas .
Corporativo VvoIP Nuvem

Ja ouvi falar,
56% 65% 23%
nao tive intere

Comprei, mas

0% 6% 0% 3%
nao utilizei

R o N W N

Comprei e utilizo,
com resultados 15% 51%

significativos

] 100% 100% 100%

dS op Ope1ST OU SBII0INSUOD  SRII0SSaSSY 2P OpedISA O | Z20Z - dS-DISNODV olole|ay

Assim, temos as tecnologias mais
usadas, com os resultados obtidos
na tabela 5. Como se observa, os
numeros sao diversos.

Na analise dos dados, as tecnologias mais usadas
sao o WhatsApp Corporativo e o E-mail nuvem,
com um bom grau de satisfagcdo. Nesse momen-
to, as outras tecnologias nao interessam muito.
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B) FERRAMENTAS MAIS
USADAS PERGUNTA:

Nas ferramentas de tecnologia lis-
tadas, qualifique: (0) nao sei infor-
mar; (1) Nao é importante; (2) Pouco
importante; (3) Importante; (4) Mui-
to importante.

( ) ERP (Sistema de
Gerenciamento) com CRM
( ) Sistema de Multicalculo
para Corretores

( ) Plataforma Virtual

de Treinamento

Outra pergunta de carater tecno- De certa maneira, existe um consen-
l6gico foi avaliar quais sao as ferra- SO gue todas as ferramentas citadas
mentas mais usadas. Tal situacao sao Uteis. Agora, o desafio estraté-
estd indicada na tabela 6. gico € avaliar, no futuro, a eficiéncia

do uso por parte das assessorias.

Tabela 6 | Ferramentas de Tecnologia mais Usadas | Assessorias

Plataforma
Respostas ERP com CRM .
Treinamento

dS 9P 0PEIST OU SeI0INSUOD @ SEII0SSasSY 9P 0pedIaN O | Z20Z - dS-DASNODV 0H0Ie|RY oL
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Perfil de

Marketing

Nesse capitulo se avalia o perfil de
marketing das assessorias, analise
também separada em duas partes.
Primeiro, a sua estrutura. Em se-
guida, as ferramentas mais usadas.

A) ESTRUTURA

Com relacao a sua estrutura de
marketing, como ela esta organi-
zada (escolha apenas uma op¢ao)?
( ) Possuimos uma agéncia de
marketing que presta servigcos
para a nossa Assessoria.

( ) Possuimos uma agéncia de
marketing que presta servigcos
para a nossa Assessoria e para os
Nossos corretores.

() Possuimos uma equipe interna
de marketing para solucionar de-
mandas da nossa Assessoria.

() Possuimos uma equipe interna

de marketing que presta servicos
para a nossa Assessoria e para os
nossos corretores.

( ) Nao possuimos contrato com
alguma agéncia de marketing ou
uma equipe interna de marketing
na Assessoria.

No grafico 11, os
resultados encontrados.

Grafico 11 | Estrutura
Tecnoloégica | Assessorias

= Agénda Contratada » Agénda Contratada ajuda = Interma = Interna Ajuda = Nada

(DEVELOPMENT—

Na analise dos dados, vemos que
aproximadamente 45% das asses-
sorias tém uma estrutura interna
de marketing, enquanto outras
40% contratam uma agéncia exter-
na. Aproximadamente 15% das em-
presas nao fazem nada nessa area
e apenas 10% das assessorias tém
alguma estrutura (interna ou exter-
na) que também ¢é utilizada para
apoiar os corretores.

B) FERRAMENTAS

Quais sao as ferramentas de marke-
ting mais usadas pelas assessorias?
1: Nunca ouvi falar. 2: Ja ouvi falar,
mas nao tive interesse. 3: Comprei,
mas nao utilizei. 4: Comprei e utili-
zo, mas sem resultados significati-
vos. 5. Comprei e utilizo, com resul-
tados significativos.

() Ferramentas de arma-
zenamento e gestao de
informacoes para gestao
do relacionamento com
clientes (CRM).

() Ferramentas especializa-
das em Edicao de Imagens.

( ) Ferramentas especia-
lizadas em Disparos de
E-mails Marketing.

() Ferramentas para cap-
tura de Leads para atracao
de corretores.

() Ferramentas para cap-
tura de Leads para atracao
de clientes para os corre-
tores parceiros.

() Impulsionamento (inves-
timento) em geracgao

de publicidade em

redes sociais.
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Tabela 7 | Ferramentas de Marketing mais Usadas | Assessorias

Respostas

Nunca ouvi falar

Ja ouvi falar, mas

ndo tive interesse
Comprei, mas nao utilizei

Comprei e utilizo, mas sem

resultados significativos

Comprei e utilizo, com

resultados significativos

Total

Respostas

Nunca ouvi falar

Ja ouvi falar, mas

nao tive interesse
Comprei, mas nio utilizei

Comprei e utilizo, mas sem

resultados significativos

Comprei e utilizo, com

resultados significativos

Total

CRM

3%

47%

3%

17%

31%

100%

Leads

Corretores

8%

64%

6%

8%

14%

100%

Edicao
Imagens

3%
44%
6%

14%

33%

100%

Leads

Clientes

6%
83%
0%

8%

3%

100%

Marketing

3%

33%

3%

28%

33%

100%

Redes
Sociais

3%

42%

6%

36%

14%

100%

No estudo, foram sugeridas seis
ferramentas e os resultados sao
mostrados na tabela 7. Como se
observa, os resultados sao distintos.
Em termos resumidos, dois pontos
podem ser destacados. Primeiro, as
ferramentas que geram leads para
clientes e corretores praticamente
Nnao sao usadas. Segundo, as ferra-
mentas CRM, Edicao de Imagem,
e-mail Marketing e Redes Sociais
sao mais populares. Mas, mesmo
nesse caso de maior uso, aproxima-
damente a metade das assessorias
nao utiliza nenhuma das ferramen-

tas de marketing citadas.
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Tendéncias

e Confianca

Nesse capitulo, sao feitas anali-
ses para captar tendéncias, ex-
pectativas e projecdes no seg-
mento das assessorias.

A) TAXA DE CRESCIMENTO

Nesse momento, como vocé estima
a sua variacao de prémios de segu-
ros de 2022 com relacao a 2021?

( ) Os prémios irao cair nesse ano.
( ) Os prémios subirdao de 0% a 10%.
( ) Os prémios subirao de 10% a 20%.
( ) Os prémios subirao de 20% a 30%.
() Os prémios subirao mais de 30%.

Essa pergunta tem sido repetida
desde o relatdrio anterior, e permi-
te medir as expectativas de fatura-
mento das assessorias para cada
ano inteiro, com os dados parciais
disponiveis até agquele momento.

O grafico 12 compara as previsdes

Acima de 30%

desse momento com as previsdes
Nno mesmo momento do ano ante-
rior. Nesse caso, as diferencas sao
significativas. Por exemplo, pelo
relatdorio anterior, em setembro de
2021, apenas 6% das assessorias es-
peravam crescer mais do que 20%
em 2021. Ja em setembro de 2022,
o0 otimismo é muito maior, ja que
62% das assessorias esperam ter tal
taxa minima para o ano de 2022.

Assim, com essas estimativas, e

Grafico 12 | Previsdes de
Crescimento para cada Exercicio |
2021 e 2022

20% a 30%
10% a 20%
0al0%

Cair

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

W2022 W2021

considerando que o faturamento
de prémios total das assessorias
em 2021 foi de R$ 2 bilhdes, deve-
mos ultrapassar o patamar de R$
2,5 bilhdes em 2022.

B) INDICE DE CONFIANCA
Nesse item, também tal como em
relatérios anteriores, calculamos
um indice de confianca? para as as-
sessorias filiadas. Este tipo de me-
todologia tem crescido no Brasil,
com aplicagdes inclusive no mer-
cado de seguros.

AqQui, o conceito basico & medir
O que as empresas esperam qgue
aconteca em um periodo futuro,
avaliando os seus graus de otimis-
Mo ou pessimismo. No calculo rea-
lizado nesse texto, consideramos o
horizonte do final de 2022 e no ini-
cio de 2023, levando em conta trés
fatores: economia brasileira, fatura-
mento das assessorias e rentabili-
dade das assessorias.

A partir dessas informacdes, e apds
calculos estatisticos, é definido esse
indice, cujo valor varia de 0 a 200.
O numero 100, que divide o indice
ao meio, sinaliza que a expectativa

atual € que a situacao permaneca
a mesma no futuro. Por outro lado,
guanto maior esse valor, mais oti-
mista esta o segmento, e vice-versa.

A partir das respostas obtidas, de-
terminamos em cada relatdrio a
evolucao do indicador nos ultimos
anos. Historicamente, no caso das
assessorias, esse valor tem sido
sempre positivo (bem acima de 100
pontos), o que é um aspecto favora-
vel para o setor, ou seja, o otimismo
€ uma constante entre as empre-
sas filiadas.

Os resultados estao mostrados
no grafico 13.

Grafico 13 | Indicador de
Confianca | Aconseg-SP
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2 Confira artigo sobre essa metodologia.
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C) CENARIO CURTO PRAZO

Com relagdo aos tépicos abaixo,
como vocé avalia a tendéncia no
curto prazo? Ou seja, para os pro-
ximos 12 meses, em relacao ao mo-
mento atual. O: Nao Sei. 1: Menor do
que o nivel atual. 2: Igual ao nivel
atual. 3: Maior do que o nivel atual.

() O uso de tecnologia nas corretoras.
() Venda de Veiculos.

() Contratacao de seguros

de forma digital.

() Presenca do Open

Insurance no Brasil.

() As pessoas trabalharao

mais de casa.

() Problemas psicolégicos

na populagao.

Tabela 8 | Expectativas de Curto Prazo | Assessorias

Tecnologia

Respostas

Corretores

Venda de Contratacao

Veiculos Digital

Nesse momento, foram feitas per-
guntas sobre as transformacdes
econbmicas e sociais esperadas
pelas assessorias, em um cenario
de curto prazo.

Os resultados estao na tabela 8.

Na analise dos numeros, alguns
pontos se destacam. Primeiro, existe
uma forte expectativa entre as as-
sessorias que 0s corretores usarao,
cada vez mais, a tecnologia. Em um
nivel também alto, mas levemente
inferior, a crenca do crescimento da
contratacao digital de seguros.

Desde a pandemia, existe um cresci-
mento na preocupacao dos proble-
mMas psicologicos na populacao de
modo geral. Tal sentimento tam-

doras nos negdcios das assessorias.

Essa situacao esta representada na
tabela 9, quando consideramos as
seguradoras que tém um valor nes-
se indicador acima de 30%, ou seja,
as seguradoras que estao com seus
produtos, no minimo, na carteira
de 30% das assessorias filiadas.

Em geral, mesmo que haja uma
certa defasagem de tempo, talvez
exista certa correlacao positiva en-
tre o maior faturamento de pré-
MIios € a quantidade de assessorias
Nna carteira. Dessa forma, a segura-
dora teria, teoricamente, um aces-
SO Maior aos corretores e clientes.

Tabela 9 | % de Presenca das

Seguradoras nas Carteiras | Assessorias

S R T

bém é captado entre as assesso-
rias. Quanto a venda de veiculose o

Seguradoras

Numero Presenga

30

T i T
T T

Menor do que o atual
Iigual ao atual

Problemas
Respostas Open Insurance | Home Office . .
Psicologicos

100%

home office, existe um sentimen-
to que a situacao nesse Mmomento
Jja esteja equilibrada e permaneca
assim, ou seja, has mesmas taxas
atuais. Quanto ao Open Insurance,
ha a expectativa de que ele possa
crescer, mas ainda ha incerteza.

D) PRESENCA

DAS SEGURADORAS

A partir de agora, um calculo inte-
ressante a ser feito € o que avalia a
presenca dos produtos das segura-

I T T
5 | swameren | sex

I T T
I O TR
5 | oredesco |

n Ituran 31%
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A FORCA E A IMPONENCIA DAS
ASSESSORIAS EM SEGUROS E
FRUTO DO TRABALHO DE TODAS
AS EMPRESAS EM CONJUNTO
SOB O GUARDA-CHUVA DA
ACONSEG-SP. E IMPORTANTE
ENTENDER A NOSSA CRESCENTE
PARTICIPACAO NA INDUSTRIA
DE SEGUROS, RECONHECER
NOSSOS PONTOS FORTES E TER
O CONHECIMENTO DAS FRENTES
COM POTENCIAIS DE NEGOCIOS”

Helio Opipari Junior, presidente da Aconseg-SP

CONFIRA 0S
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