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Estratégias para o fortalecimento no segmento de middle-market na corretagem de seguros

Por Manuel Matos (*)

O segmento de middle-market na corretagem de seguros, caracterizado por atender empresas de
pequeno e médio porte, tem se tornado um foco estratégico para as maiores corretoras globais,
impulsionado pela sua resiliéncia econémica e potencial de crescimento. Em 2024, mega-
aquisicoes como a compra da NFP pela Aon e o acordo pendente entre Arthur ). Gallagher e
AssuredPartners evidenciam uma corrida pela consolidacao e fortalecimento nesse mercado.

Esses movimentos refletem uma dinamica estratégica que vai além da simples expansao,
envolvendo decisbes sobre integrar capacidades existentes, escalar operacdes e competir em um
setor cada vez mais digitalizado. No Brasil, onde o Open Insurance pressiona as corretoras a decidir
entre desenvolver ou aderir a plataformas como Guru Spoc e Open Power, os exemplos globais
oferecem licdes valiosas sobre como equilibrar autonomia, inovacao e parcerias para prosperar no
middle-market.

A aquisicao da NFP pela Aon, finalizada em abril de 2024 por US$ 13 bilhdes, exemplifica uma
estratégia de fortalecimento no middle-market por meio de integracao operacional e escala. A NFP,
com receita anual de US$ 2,2 bilhdes em 2023 e 7.700 funciondarios, € uma lider em corretagem de
seguros patrimoniais, responsabilidade, consultoria de beneficios, gestao de patriménio e
planejamento de aposentadoria.

Ao adquiri-la, a Aon expandiu sua presenca em um segmento de crescimento rapido, aproveitando
a plataforma Aon Business Services para escalar a entrega de solucoes personalizadas. A NFP opera
como “NFP, uma empresa Aon”, mantendo independéncia sob a lideranca de Doug Hammond, que
reporta ao presidente da Aon, Eric Andersen.

A transacao, financiada por US$ 7 bilhdes em dinheiro e US$ 6 bilhdes em acdes, foi concluida
antes do previsto, gerando sinergias estimadas em US$ 2,8 bilhdes antes de impostos, apesar de
custos de integracao de US$ 400 milhdes. Esse sucesso, conforme apontado por analistas como
Meyer Shields da Keefe, Bruyette & Woods, pode incentivar outras corretoras a buscar consolidacao
no middle-market, intensificando a competicao.

Da mesma forma, o acordo pendente entre Arthur J. Gallagher e AssuredPartners, anunciado em
dezembro de 2024 por US$ 13,45 bilhdes, reforca a aposta no middle-market. A AssuredPartners,
com 10.900 funcionarios e receita ajustada de US$ 2,9 bilhdes nos 12 meses até setembro de 2024,
opera 400 escritérios nos EUA, Reino Unido e Irlanda, destacando-se em nichos como transporte,
energia, salde e entidades publicas.

A Gallagher, terceira maior corretora global, busca ampliar sua atuacao em seguros patrimoniais,
responsabilidade e beneficios a empregados, alavancando sua expertise em dados, analises e
produtos especializados. No entanto, a transacao enfrenta desafios regulatérios, com a Comissao
Federal de Comércio (FTC) solicitando informacdes adicionais em marco de 2025, adiando a
conclusao para a segunda metade do ano. A aquisicao, descrita pela GTCR como a maior venda de
uma corretora americana a um adquirente estratégico, reflete a valorizacdo de empresas com
crescimento organico robusto, como a AssuredPartners, que realizou 17 transacdes de M&A em
2024,

Essas movimentacdes globais destacam trés estratégias principais para o fortalecimento no middle-
market. Primeiro, a consolidacao por meio de aquisicdes permite as corretoras acessar rapidamente
escala, talentos e capacidades especializadas.

A Aon e a Gallagher, ao adquirirem NFP e AssuredPartners, respectivamente, incorporaram redes
extensas e expertise em nichos de mercado, reduzindo o tempo necessario para construir essas
competéncias internamente. Segundo, a integracao de plataformas tecnoldgicas e analiticas é
crucial para oferecer solucOes personalizadas. A Aon, por exemplo, utiliza sua plataforma Aon
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Business Services para potencializar a NFP, enquanto a Gallagher planeja aplicar suas ferramentas
de dados a AssuredPartners. Terceiro, manter culturas empreendedoras e autonomia operacional,
como no modelo “independente, mas conectado” da NFP, preserva a agilidade das adquiridas,
essencial para atender clientes de middle-market.

No contexto brasileiro, essas estratégias globais oferecem paralelos para as corretoras enfrentando
o0 Open Insurance. A decisao de desenvolver Sociedades Processadoras de Ordem do Cliente
(SPOCs) préprias ou aderir a plataformas credenciadas, como Guru Spoc e Open Power, empresas
criadas especificamente para esse fim, espelha o dilema de “construir versus juntar-se”.

Desenvolver uma SPOC prépria, semelhante a construir capacidades internas como a NFP, exige
investimentos significativos em tecnologia e conformidade com a Susep e a LGPD, mas oferece
maior controle e diferenciacdo. Aderir a SPOCs existentes, por outro lado, é analogo a aquisicdes
que proporcionam acesso rapido a recursos avancados, como analise de dados, mas pode limitar a
autonomia.

Para as corretoras brasileiras, o fortalecimento no middle-market exige uma abordagem
equilibrada. Avaliar recursos financeiros e tecnoldgicos é essencial para determinar a viabilidade de
construir SPOCs. Caso a adesao a plataformas como Guru Spoc ou Open Power seja mais pratica,
selecionar parceiros alinhados aos objetivos da corretora é imprescindivel.

Investir na experiéncia do cliente, com solucdes personalizadas baseadas em dados, reflete a
énfase global em especializacao. Além disso, o planejamento de longo prazo, inspirado nas
aquisicoes globais, deve considerar como as decisOes de hoje posicionardao as corretoras para
parcerias, aquisicdes ou até um IPO futuro. O middle-market, tanto no Brasil quanto globalmente, é
um terreno fértil para crescimento, mas exige agilidade e visdo estratégica para lidar com suas
complexidades.

(*) Manuel Matos ¢é 1° vice-presidente da Fenacor, delegado do Sincor-SP e um dos idealizadores
que introduziu os corretores de seguros na oferta de certificados digitais no Brasil. Também é
coordenador do Comité Open Insurance da Camara-e.net, entidade que presidiu durante cinco
anos, fundador da Via Internet Insurance Consulting, uma das empresas pioneiras da Internet no
Pais, e idealizador do GuiaOpen.

Fonte: GuiaOpen, em 26.05.2025
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