SEGUROS

Os Seguros e a actividade sequradora sao, cada vez mais, um dos pilares
basilares da economia e da comunidade. Mais do que o papel funda-
mental na protec¢ao das pessoas e bens, hoje 0s seguros sao um dos

suportes ao desenvolvimento da nossa economia.
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UMA JANELA DE OPORTUNIDADE

“Somos uma empresa tolalmente independente de quaisquer interesses ou grupos econémicos”. E este 0 mote que descreve na perfeicdo a
postura da empresa no mercado. A aposia na formagao e a continua procura de novas solugoes fazem da Joao Mata urm marco de sucesso.
Uma entrevista transparente, pela voz de Manuel Costa Braz, director geral.

Tendo apostado num crescimento de
forma planeada, conquistando a con-
fianca dos seus clientes, a Jodo Mata,
Lda. - Corretores e Consuitores de Se-
guros € ja um marco de referéncia na
actividade seguradora em Portugal. As-
sim sendo, como caracteriza a empresa
e de que forma tem vindo a tragar o seu
rumo de sucesso?

Somos uma empresa totalmente inde-
pendente de quaisquer interesses ou
grupos econdmicos, que apostou forte-
mente na qualificagdo da sua equipa de
profissionais, assumindo que a criagdo
de valor acrescentado para 0s nossos
Clientes é o factor critico de sucesso que
assegura a continuidade do nosso nego-
cio. Dito desta forma, poderiamos estar
a falar de uma qualquer actividade de
prestacgdo de servigos, e tudo seria igual-
mente correcto - mas a particularidade
de a nossa actividade se destinar a gerir
o risco, ou melhor, a parte da gestao de
riscos que trata da sua transferéncia das
empresas para o mercado, faz toda a di-
ferenca. Ha cerca de 20 anos os especia-
listas de JOAO MATA foram os primeiros
em Portugal a adoptar a disciplina do
“risk management” como vector da sua
ac¢ao - sempre mantivemos essa direc-
triz, que nos habilitou para actuar como
corretores e consultores de empresas.
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Hoje somos um dos maiores operadores
nacionais na actividade, mantemos uma
carteira invejavel de clientes “corpora-
te” - seja como consultores em gestio de
riscos seguraveis, seja como corretores
de seguros - gozamos de estabilidade e
saude financeira, e merecemos a confian-
¢a dos nossos clientes, 0 apoio dos nossos
fornecedores seguradores e o respeito
dos nossos concorrentes. JOAO MATA
tem demonstrado ser capaz de inovar nas
solugdes desenvolvendo novas formas de
negocio, sem resvalar para praticas co-
merciais desviadas e sem estar apoiado
em qualquer tipo de nicleos de interesse
ou de lobbying - seguramente, a nossa in-
dependéncia e iseng¢ao tera sido decisiva
na obtencao da credibilidade que o mer-
cado em geral nos reconhece.

“A crescente vulnerabilidade do mundo
moderno vem requerendo solugoes cada
vez mais eficientes no tratamento dos
riscos a que os individuos e as empresas
estdo sujeitos”. Neste contexto, de que
forma caracteriza o mercado global dos
seguros em Portugal? Considera que o
mercado esta cada vez mais competitivo
e, por consequéncia, mais exigente?

0 nosso mercado tem a escala que lhe é
dada por dez milhdes de habitantes no
contexto global dum mercado de segu-

ros internacionalizado de varias cente-
nas de milhoes. A primeira observacao
é a de que temos que ter consciéncia
da nossa dimensdo: para um operador
focado especialmente no segmento de
mercado “corporate” isto é decisivo
quanto a escala das operagoes e ao nu-
mero de oportunidades.

Como segunda observagao, importa
salientar que as necessidades de tra-
tamento e transferéncia de risco das
empresas Portuguesas neste segmento
em nada sdo diferentes das suas congé-
neres internacionais.

Vivemos assim tempos duma dupla exi-
géncia e desafio na nossa actividade:
temos todas as necessidades e exigén-
cias dos grandes mercados internacio-
nais, mas a escala e a dimensao das
oportunidades do mercado nacional.

E um facto que a actividade seguradora
sempre foi capaz de lidar bem com a fa-
ceta internacionalizada da sua actividade,
fruto dessa espécie de “Web" que caracte-
riza o Resseguro: e dessa forma se realiza
a capacidade de providenciar localmente
as melhores solugdes disponiveis em qual-
quer parte do mundo. Como tal a nossa
resposta é afirmativa: sim, é verdade que
o mercado esta cada vez mais competitivo,
visto que os operadores dominam mais
eficientemente todas as solugoes disponi-

veis no mercado global - JOAO MATA nio
esta sozinho no mercado, e um punhado
de competidores muito qualificados dis-
putam connosco o escasso mercado em-
presarial nacional. E por consequéncia,
também se confirma que o nivel de exi-
géncia do mercado tem vindo a crescer.
Devo dizer-lhe que este factor é anima-
dor, visto que esta maior exigéncia con-
duz a maior selectividade e eficiéncia
nas escolhas por parte dos clientes, con-
digdo que tem beneficiado JOAO MATA.

Muito se fala sobre corretores e mediado-
res de seguros, mas pouco se sabe sobre
as diferencas e semelhancas entre ambos.
Nesta medida, em que ambito descreve-
ria a actividade de corretor de seguros,
em comparagao com a de mediador?

A intermediagdo de seguros é uma ac-
tividade cada vez mais profissionali-
zada, e seguramente que as empresas
do sector demonstram essa tendéncia.
Ultrapassando as questdes formais do
estatuto da mediacdo, a distin¢ao pra-
tica refere-se sobretudo a dimensao do
negdcio e ao seu nivel de especializagio
técnica, consideravelmente maiores
no caso dos Corretores. Existe assim
um espa¢o natural para cada um dos
intervenientes - os mediadores com

uma relacdo de proximidade e produ-
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tos normalizados; os corretores com
um relagao especialista e capacidade
negocial acrescida.

Qual é, efectivamente, o papel de uma
corretora de seguros? Como se proces-
sa a vossa actividade? No caso espe-
cifico da Joao Mata, Lda, o que pode o
cliente esperar, tanto a nivel de oferta
de solugoes, como da qualidade das
mesmas?

Das respostas anteriores ja se pode en-
tender que JOAO MATA se quer posicio-
nar como um prestador “premium”; o
enunciado das nossas prestagoes nao
sera muito diferente dos outros correto-
res do mesmo tipo (nivel), pois é ao nivel
do empenho e do apuramento das solu-
¢bes que se estabelece a diferenciagio.
Quando JOAO MATA entra num novo Clien-
te, assume sempre numa etapa prévia fazer
o reconhecimento da carteira de seguros
existente e avaliar a relagdo de retencio/
transferéncia que esteja ja estabelecida -
tem por objectivo verificar qualquer questio
particularmente exposta que possa requerer
rectificacao imediata, mesmo antes de consi-
derar um programa de ac¢do global. Depois
inicia-se uma fase de "Estudos e Avaliagoes’,
em que recorremos a todo o tipo de instru-
mentos disponiveis para estudar e avaliar as
exposigoes e vulnerabilidades dos Clientes,
a que se segue uma etapa de “Desenho do
Programa de Transferéncias™: nesta fase se
prepara uma estratégia de solugoes que tem
que ser validada com a gestio da empresa
Cliente por forma a optimizar a relagdo de
custo/beneficio dos prémios de seguros no
doseamento das combinagoes possiveis de
retencao/transferéncia.
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VIVEMOS ASSIM TEMPOS DUMA DUPLA EXIGENCIA E DESAFIO NA NOSSA ACTIVI-
DADE: TEMOS TODAS AS NECESSIDADES E EXIGENCIAS DOS GRANDES MERCA-
DOS INTERNACIONAIS, MAS A ESCALA E A DIMENSAO DAS OPORTUNIDADES DO

MERCADO NACIONAL
))—

Segue-se a fase mais visivel do trabalho dos
corretores: preparacao da solicitagdo ao
mercado, consulta e negociacao com todos
0s possiveis canais de aceitacdo de risco em
func¢ao da respectiva capacidade, vocagao e
nivel de "secutity”. Para além disto, existe na
nossa oferta de servigos uma componente
decisiva: facultamos aos nossos Clientes
varias formas de apoio para colaborar na
(reJorganizacao das suas fungoes internas
de gestao dos riscos seguraveis, o que pode
passar por todo o tipo de prestagdes que
vao desde a consultoria pura a formagdo
profissional, e a varios modelos de "out-
sourcing”. Em resumo: o que os Clientes
podem esperar de nos sao respostas decisi-
vas para optimizar o custo dos riscos a que
as suas empresas estao expostas.

Portugal atravessa periodos conturba-
dos a diversos niveis. No que ao merca-
do segurador diz respeito, qual é o pa-
norama? De que forma contextualizaria
este mercado e quais as solugdes que
apontaria para a melhoria do mesmo?
Em periodo de conturbag¢do generaliza-
da, o sector financeiro foi afectado es-
sencialmente na actividade bancaria, e
muito menos na actividade seguradora.
A propria natureza da actividade, carac-
terizada pela seguranga das solugoes e
pelos funcionamentos de longo prazo,
mostra melhor a sua fiabilidade nestas
épocas de crise. Porém, por via indirec-
ta, claro que se sentem os efeitos.

As empresas e a oferta de servigos se-
guradores em época de crise econémica
sdao sobretudo afectados pela reducao
global da actividade econémica: auséncia
de investimento (falta de nova matéria

seguravel), nao actualiza¢do de activos e
redugdes do volume de emprego (redu-
cao da matéria seguravel), baixos niveis
de poupanga das familias e das empresas
(reducao da capitalizagao), diminuicao do
consumo (que leva a uma diminuigio de
actividade das empresas e, consequente-
mente, os factores referidos acima).

E facto que Portugal atravessa um peri-
odo particularmente dificil, e que todo
0 seu tecido empresarial esta afectado.
A actividade seguradora adapta-se na-
turalmente as condi¢des do mercado
a quem serve, pelo que em relacdo a
economia sempre tera um papel mais
reactivo do que proé-activo.

Nao ha solugoes especificas a desencadear
pela actividade seguradora neste contexto.
Compete-lhe apenas seguir atentamente
as evolugdes para poder contribuir com
o seu melhor para a sustentabilidade das
solucdes existentes e para o suporte efi-
ciente das ac¢des que possam contribuir
para a recuperac¢ao economica.

Hoje, podemos dizer que temos uma
boa cobertura a nivel de seguros em
Portugal e que estao salvaguardadas to-
dos os deveres e direitos do segurador
e do segurado?

Nao vemos razao para qualquer estatuto
de menoridade dos operadores portu-
gueses nesta matéria - consideramos que
o tratamento segurador oferece hoje no
mercado um nivel de qualidade e efecti-
vidade de servico adequados, na condicao
de que o Segurado seja convenientemente
aconselhado e orientado nas suas opgoes.
Como em todas as actividades, ha opera-
dores melhores e outros menos bons, e

por mais normalizada e supervisionada
que seja a actividade, é indispensavel sa-
ber escolher as solugdes e os operadores.
E essa a esséncia da nossa actividade.

Com a constante evolu¢ao do mercado,
como o futuro Jodo Mata, Lda? Quais os
proximos passos a considerar por parte
da empresa?

No contexto das actuais dificuldades e
exigéncias do mercado, tornou-se cada
vez mais critico para as empresas redu-
zir custos e maximizar a eficiéncia das
solugoes. Este factor acaba por constituir
para JOAO MATA uma janela de oportuni-
dade, posto que o aumento da exigéncia
dos clientes dara vantagem aos Correto-
res/Consultores que se posicionam em
prestagoes privilegiando a qualidade.
Compreende-se que a estratégia de JOAO
MATA passe sobretudo por dois vecto-
res fundamentais: prosseguir a especia-
lizacdo das solugdes para satisfazer as
necessidades do mercado, e diversificar
a sua carteira de clientes e tipologias de
negdcio como forma de reduzir a volati-
lidade do portfolio de clientes.

Estamos claramente apostados no cresci-
mento organico da empresa e fortemente
motivados numa perspectiva de longo
prazo. E nesse sentido que temos vindo a
dotar a empresa de novos quadros técnicos
especializados, que fizemos fortes investi-
mentos na modernizacao das nossas insta-
lagoes de Lisboa e Viseu, que abrimos uma
nova delegacdo na cidade do Porto e soube-
MOS programar a nossa internacionaliza-
¢do, dando-nos capacidade de acompanhar
0s nossos clientes de forma eficaz. PP
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