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Global Life and Health Reinsurers
Ranked by 2017 revenues

$ in millions as of December 31, 2017

Rank Reinsurer Revenues

1 Munich Re! 17,666
2 Swiss Re 13,963
3 Reinsurance Group of America? 12,332
4 SCOR Re 9,368
S Hannover Re 7,952
6 China Life Re3 4,414
7 General Re3 3,774
8 Pacific Life Re 1,760
9 PartnerRe Ltd. 1,411




Ratings financeiros

RGA International
RGA RGA ’
: ; RGA Global & RGA
Reinsurance Americas Australia
Standard & AA- AA- AA- AA-
Poor’s
A.M. Best A+ A+ A+ NR
Moody’s Al NR NR NR

Todos os ratings estaveis




Awards and Recognitions

#1 in Business
Capability Index

..« MY

CONSULTING

In 2017, RGA was ranked #1 for the sixth consecutive year on
NMG Consulting’s Global All Respondent Business Capability
Index (BCI), based on feedback from insurance executives in

more than 50 countries.

B 2 At Insuranes Life Reinsurer of the Year

y  nelusary Aweirds 20107

RGA was recognized by Asia Insurance Review as "Life
Reinsurer of the Year" at the 2017 Asia Insurance Industry
Awards.

Most Innovative Reinsurer

. IN TiERfl\g’ |I0|N1ALSu rance

RGA was named “Editor’s Choice - Most Innovative Reinsurer

of the Year of the Year” by Life Insurance International at the publication's
2017 Innovation Forum and Awards.
. Outstanding Reinsurance RGA was recognized by the Hong Kong Federation of
'N(S)UF‘;\';CE 'i\l"fAF‘DS Scheme Insurers (HKFI) with the Outstanding Reinsurance Scheme
R;:ﬁigg;‘:ﬂ% Award at the 2017 Hong Kong Insurance Awards.
Top Brand RGA was awarded grand prize in the service brand category

of the 6th Korea Top Brand Awards, sponsored by the Korea
Journalists Association and the Service Marketing Society.

RGA



Como a RGA Pode Ajudar

TransacOes de Resseguro com a RGA

A RGA oferece servico Inteligéncia de Mkt

e compromisso alem da = Parcerias com
tradicional empresas inovadoras

~ i . = Especialistas no Brasil
transferéncia de risco e exterior

= Novos produtos e
acesso ao mercado

Abordagem
Ferramentas Globais Parceira
» Subscricdo automatizada = Compartilha riscos e
= Andlise preditiva prémios
= Experiéncia mundial

= Canal de voz
(pesquisa de distribuicéo)

= Traz novas ideias

= Viséo de longo prazo




Comentarios iniclais

A RGA realizou a pesquisa de mercado de Vida em Grupo no Brasil em marco de 2018 para obter

» Uma visdo mais aprofundada sobre os negocios através do canal Empregado-Empregador
» Suas tendéncias, praticas e perspectivas futuras.

A pesquisa foi desenhada para ser intuitiva, sem necessidade de buscar dados contabeis ou
informacdes no T

Clientes foram surpreendentemente muito honestos

Declining years

The life-insurance industry is in need of

Ponto de vista pessoal new vigour

Life insurers are struggling like never before

@ dos Seguros de Vida — artigo na revista “The Economist” desta@

May 17th 2018




Pesquisa sobre o futuro do seguro de Vida em Grupo:
canal empregado-empregador no Brasil em 2018

Gostariamos de agradecer as seguintes empresas que participaram da pesquisa sobre esse

importante mercado.

1. AIG 11.
2. Allianz Seguros 12.
3. AXA 13.
4. BB MAPFRE 14.
5. Bradesco 15.
6. Chubb 16.
7. General 17.
8. Icatu Seguros 18.
9. Liberty 19.
10. MetLife 20.

Mitsui Sumitomo Seguros
Mongeral

Porto Seguro

Prudential

Safra

SulAmerica

Sura

Tokio Marine Seguradora
Unimed

Zurich Santander



Agenda
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« Crescimento do Mercado

« Canais de Distribuicao

« Desenvolvimento de Coberturas
« QOutros Servicos

« Lucratividade

« ConsideracOes Técnicas

« Foco Estratégico

« Efeitos disruptivos das insurtechs

« Conclusoes







Crescimento Projetado para o Mercado de Vida em
Grupo e Carteiras das Companhias
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Crescimento Projetado para o Mercado de Vida em
Grupo e Carteiras das Companhias
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Zero 5% ou menos 6 -10% 11-15% 20 - 25% 30% Mais de 30%

m Crescimento Projetado para o Mercado de Vida em Grupo nos préximos 3 anos

m Crescimento Projetado para as Carteiras de Vida em Grupo de sua prépria Companhia nos proximos 3 anos



Canais de Distribuicao e Beneficios




Canais de Distribuicao mais Estrategicos
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independentes
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trabalho
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Canais de Distribuicao mais Estrategicos

Distribuicéo Atual

Outras corretoras
independentes

Grandes corretoras

Canal bancario

Representantes no local de
trabalho

2

9

m1°
m 20
m 3°
m 4°

m 5°

Distribuicdo Projetada (3 anos)




Canais de Distribuicao mais Estrategicos

Distribuicao Atual Distribuicdo Projetada (3 anos)

Outras corretoras

independentes 10 L

(0))

Grandes corretoras

Canal bancario 2

9

o
@ntes no local de m2°
trabalho m 30

m 40

m 5°




Worksite Marketing
Beneficios Voluntarios Complementares

Companhias gue ofereceram
Beneficios Voluntarios Complementares




Worksite Marketing
Beneficios Voluntarios Complementares

Companhias gue ofereceram
Beneficios Voluntarios Complementares

Sucesso na Oferta dos
Beneficios Voluntarios Complementares

Razoavel
sucesso

43% Pouco
SuUcCesso
57%



Oportunidade: Worksite Marketing da venda nos EUA
tem sido incrivel

Prémio Anualizado de Novos Negocios (Milhdes)

$8,000
$7,000
$6,000
$5,000
54,000

$3,000

$1,000

50

52,000 -

$2,200

1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Oportunidade: RGA acredita que os Beneficios Voluntarios tém grande potencial na
transformacao do negocio como um todo. As seguradoras precisariam focar nessa m
20

oportunidade baseadas numa estratégia clara e com uma proposta de valor diferenciada.



Coberturas atuais que mais geram prémios

Morte por qualquer causa

Acidentes pessoais

Invalidez funcional por doenca

Funeral

Invalidez permanente total

Morte acidental e perda (do uso) de membros
Doencas graves

Outros (DIT e DHMO)

Viagem

Desemprego



Coberturas atuais que mais geram prémios

Morte por qualquer causa

Acidentes pessoais

Invalidez funcional por doenca

Funeral

Invalidez permanente total

Morte acidental e perda (do uso) de membros
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Outros (DIT e DHMO)

Viagem
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m Maior parte dos prémios

®m Segunda maior parte dos prémios
® Terceira maior parte dos prémios
m Quarta maior parte dos prémios

® Quinta maior parte dos prémios

RGA .



Coberturas atuais que mais geram premios

Morte por qualquer causa

Acidentes pessoais

Invalidez funcional por doenca

Funeral

Invalidez permanente total

Morte acidental e perda (do uso) de membros
Doencas graves

Outros (DIT e DHMO)

Viagem

Desemprego
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m Maior parte dos prémios

®m Segunda maior parte dos prémios
® Terceira maior parte dos prémios
m Quarta maior parte dos prémios

® Quinta maior parte dos prémios

RGA .



Oportunidade : Doencas Graves aparece como a
principal aposta do mercado em 3 anos.

< Doengas graves NN
Morte por qualquer causa
Acidentes pessoais
Funeral
Viagem m Melhor oportunidade no futuro
Invalidez funcional por doenca m2°
Morte acidental e perda (do uso) de membros " j;
Desemprego :50
Invalidez permanente total
Outros (DIT e DMHO)



Cobertura de Doencas Graves




Cobertura de Doencas Graves

= Seguros de Vida tradicionais proporcionam seguranca
financeira para sua familia se vocé falecer..., mas nao
se continuar vivo
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guando o segurado € diagnosticado com uma doenca
grave, conforme definido pela seguradora
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a doenca, irdo incorrer (como por exemplo, transporte,
reducao ou cessacao da atividade economica, etc.)



Cobertura de Doencas Graves

= Seguros de Vida tradicionais proporcionam seguranca
financeira para sua familia se vocé falecer..., mas nao
se continuar vivo

= Produto de seguro que fornece um pagamento fixo
guando o segurado € diagnosticado com uma doenca
grave, conforme definido pela seguradora

= Ajuda a enfrentar outros tipos de despesas que, devido
a doenca, irdo incorrer (como por exemplo, transporte,
reducao ou cessacao da atividade economica, etc.)

= Beneficio em Grupo: 25% da importancia segurada



Desenvolvimento do Produto Doencas Graves

Categoria 1

Ameaca a vida

Cancer - invasivo e com
risco de vida

Acidente vascular cerebral -
grave

Ataque cardiaco -
importante

Faléncia renal

Insuficiéncia hepatica
Transplante de 6rgéo vital
Doenca terminal
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grave
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Desenvolvimento do Produto Doencas Graves

Ameaca a vida

Cancer - invasivo e com
risco de vida

Acidente vascular cerebral -

grave
Ataque cardiaco -
importante

Faléncia renal
Insuficiéncia hepatica
Transplante de 6rgéo vital
Doenca terminal

Incapacitacao

Alzheimer

Cegueira

Surdez

HIV (ocupacional)

HIV (via transfuséo de
sangue)

Perda de autossuficiéncia
Perda de membros

Perda da fala

Doenga do neurdnio motor
Esclerose multipla
Paralisia / paraplegia

Mal de Parkinson
Deméncia pré-senil
Queimaduras de terceiro
grau

Traumatico

« Cirurgia de enxerto de aorta
« Angioplastia

» Valvoplastia por Baldo

* Tumor cerebral benigno

« Cancer

« Coma

» Cirurgia de
revascularizagcao
miocardica

» Ataque cardiaco

* Substituicdo ou reparo da
valvula cardiaca

* Mastectomia

« Cirurgia cardiaca aberta

* Lesao na cabeca grave

« Acidente vascular
enceféalico

* Invalidez permanente total
antes dos 60 anos

RGA .



Novos Beneficios que Agregariam
Valor

Vida
Temporario

Reposta mais frequente:

Doencas

Universal Life
Graves

Assisténcias
5

Novos
beneficios

Desemprego

Cob. de risco
de
longevidade




Oportunidade: Ampliar a oferta das assisténcias e
servicos para segmentos especificos

Ranking das Assisténcias

95% dos cunera
reS p O n d e n teS Cartao Alimentagao _

exerg am Val Or Nas Cesta natalidade || GGG

assisténcias Qutros
Escolar

Checkup médico .

m]°

m 2°

m 3°



Oportunidade: Ampliar a Oferta de Produtos

SEGURO de VIDA

i
&
9
&
&

Oportunidade: Novos beneficios podem ajudar a reter clientes. Existe a oportunidade de aumentar a

Funeral Vale refeicdo Cesta natalidade
Viagem ( Beleza e cosméticos Orientacdo
profissional

Professor (EP e 22 opinido médica Assisténcia psicoldgica

EaD)
Concierge Produtos farmacéuticos Nutricdo
Check-up Orientagdo de carreira Protecdo pessoal

i Orientacdo universitaria
Orientation

Rede de melhores
preco

Atividade fisica

HOSODEG
iafe iz k-

oferta de coberturas alinhada com o segmento do cliente.




Lucratividade

36



Lucratividade pelo Tamanho do Grupo

Grupos grandes (mais de 1.000
segurados)

Grupos medios (101 a 999 segurados)

Grupos pequenos (50 a 100
segurados)

PME (menos de 50 segurados)



Lucratividade pelo Tamanho do Grupo

Grupos grandes (mais de 1.000
segurados)

Grupos medios (101 a 999 segurados)

Grupos pequenos (50 a 100
segurados)

PME (menos de 50 segurados)

$ $ 88 mAcimadas metas internas
$ $ mRazoavel
$ mBaixa

@ ®m Ndo ha lucro

I RGA .



Lucratividade pelo Tamanho do Grupo

Grupos grandes (mais de 1.000
segurados)

—

Grupos meédios (101 a 999 segurados) i m Acima das metas internas

m Razoavel

Grupos pequenos (50 a 100 m Baixa

segurados) m Nao ha lucro

PME (menos de 50 segurados)
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H
&
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Oportunidade: Focar em SME e Grupos pequenos para crescer o negocio e a lucratividade.




Fatores de Lucratividade

Rigor na subscricao (grupos-alvo, poucas exclusoes,
grupos bem definidos)

Precificacdo atuarial baseada em critérios técnicos

Economia de escala (baixo custo)

Relacionamento com corretoras (atracao das melhores
contas)

Outros: Canal de Venda e Relacionamento



Fatores de Lucratividade

Rigor na subscricao (grupos-alvo, poucas exclusoes,
grupos bem definidos)

Economia de escala (baixo custo)

Precificacdo atuarial baseada em critérios técnicos C—

m1°
Relacionamento com corretoras (atracdo das melhores m 20
contas)
m 30
Outros: Canal de Venda e Relacionamento l

Oportunidade: Maior rigor na subscri¢ao traz maior lucratividade.




Observacoes/Oportunidades

Grupos pequenos sao lucrativos — Foco do Mercado
Grandes grupos necessitam ser precificados com mais cuidado

Vocés ja sabem quais sao os drivers mais lucrativos
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RGA

Fatores de Subscricao

- Qualidade dos Dados

- Tabua de Mortalidade

- Riscos agravados

- Modelo de Precificacao




Qualidade dos Dados




Acesso aos dados para Precificacao

Porte do Grupo (qtd. de vidas)
Ramo de Atividade

Idade

Porte do Grupo (prémio)

Faixa salarial

Localizacao (zona urbana, rural etc.)
Sexo

Historico de sinistros

Outros



Acesso aos dados para Precificacao

Porte do Grupo (qtd. de vidas)
Ramo de Atividade

Idade

Porte do Grupo (prémio)

Faixa salarial

Localizacao (zona urbana, rural etc.)
Sexo

Historico de sinistros

Outros

B Sempre

® Na maioria das vezes
m As vezes

® Raramente

® Nunca



Acesso aos dados para Precificacao
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Porte do Grupo (qtd. de vidas)
Ramo de Atividade

Idade
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Porte do Grupo (prémio)
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Faixa salarial

Localizacao (zona urbana, rural etc.)
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Sexo

Historico de sinistros

(6)
[N

Outros

N
H

B Sempre

® Na maioria das vezes
m As vezes

® Raramente

® Nunca

Oportunidade: Idade e Sexo sao exemplos de informacdes que devem ser utilizadas sempre.



Qualidade dos Dados Recebidos atraves das
Corretoras e Empregadores para Cotacao

Grupos grandes (mais de 1.000 segurados)
Grupos medios (101 a 999 segurados)
Grupos pequenos (50 a 100 segurados)

PME (menos de 50 segurados)
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Qualidade dos Dados Recebidos atraves das
Corretoras e Empregadores para Cotacao

Grupos grandes (mais de 1.000 segurados) 13 4 2 —

m Excelente
m Boa/Aceitavel
m Baixa

Grupos medios (101 a 999 segurados)

Grupos pequenos (50 a 100 segurados) = Néo confiavel

®m Nao se aplica

PME (menos de 50 segurados)

Oportunidade: Necessitamos ser mais exigentes a fim de obter melhores dados.




Lucratividade pelo Tamanho do Grupo

Grupos grandes (mais de 1.000
segurados)

Grupos medios (101 a 999 segurados)

Grupos pequenos (50 a 100
segurados)

PME (menos de 50 segurados)



Lucratividade pelo Tamanho do Grupo

Grupos grandes (mais de 1.000
segurados)

Grupos medios (101 a 999 segurados)

Grupos pequenos (50 a 100
segurados)

PME (menos de 50 segurados)

B Acima das metas internas
m Razoavel
m Baixa

®m Ndo ha lucro



Lucratividade pelo Tamanho do Grupo

Grupos grandes (mais de 1.000
segurados)

—

Grupos meédios (101 a 999 segurados) i m Acima das metas internas

m Razoavel

Grupos pequenos (50 a 100 m Baixa

segurados) m Nao ha lucro

PME (menos de 50 segurados)
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Oportunidade: Focar em SME e Grupos pequenos para crescer o negocio e a lucratividade.




Observacoes/Oportunidades

Observacodes

* Ninguém recebe dados excelentes
» Precificar grandes grupos com dados ruins acarretara em resultados ruins
« E preciso enfatizar a necessidade de dados ralacionados a:

» Localizacéao

* Sexo

« Faixa Salarial

» Historico de sinistros

Oportunidades

« Considerar ser mais competitivo com corretores/contas que fornecem dados confiaveis

RGA .




Tabua de Mortalidade




Utilizacao do
Estudo de Mortalidade

Seguradoras que realizam Estudos
de mortalidade detalhados para Vida
em Grupo analisando a rentabilidade
por ldade, Sexo e Capital Segurado




Utilizacao do
Estudo de Mortalidade

Seguradoras que realizam Estudos
de mortalidade detalhados para Vida
em Grupo analisando a rentabilidade
por ldade, Sexo e Capital Segurado

Recursos utilizados para a Conducao do Estudo
de Mortalidade

84%

11% 50

0
— 0% —
Usar seus Pedir ao seu Contratar uma Outra
préprios recursos Ressegurador Consultoria

atuariais



Utilizacao do
EStU d O d e M 0 I’tal | d ad e Recursos utilizados para a Conducao do Estudo

Seguradoras que realizam Estudos 84% de Mortalidade
de mortalidade detalhados para Vida
em Grupo analisando a rentabilidade
por ldade, Sexo e Capital Segurado

11% 0% 50
I —
Usar seus Pedir ao seu Contratar uma Outra
préprios recursos Ressegurador Consultoria

atuariais

Planejam atualizar seus Estudos de Mortalidade
74%

11% 16%
o ]
Dentro de 24 meses ApoOs 24 meses N&ao sei

Oportunidade: Estudos de Mortalidade ajudam na precificacédo das proprias seguradoras. m
58

Resseguradoras podem oferecer um excelente suporte no estudo.



Riscos agravados




Praticas de Precificacao para Grupos com Ocupacoes
de Risco Elevado

Contatamos a resseguradora para solicitar orientacoes _ 4
Outras alternativas _ 3
Cobramos uma taxa mais elevada _ 2

Fazemos a subscricéo integral a uma taxa proporcional - 1

Adotamos o sistema normal de precificacéo - 1

Oportunidade: Usar o ressegurador para analisar/precificar o risco, ao invés de recusar o negocio.




Observacoes/Oportunidades

Observacoes

» Cotacoes de Vida em Grupo tendem a ter grande variacao de precos — grande divergéncia de opnides técnicas
» Confirmado pelas respostas — Analise da mortalidade nao é atualizada frequentemente

Oportunidades

* Investir mais em recursos técnicos para atualizar a experiéncia com a mortalidade

« As companhias nao estao tirando vantagem do conhecimento das resseguradoras no
desenvolvimento/refinamento/atualizacéo de suas tabuas de mortalidade

 Peca ajuda aos Resseguradores para Riscos elevados



Modelo de Precificacao




Segmentacao para Precificacao e Subscricao

Porcentagem de utilizac&o dos
Fatores de Precificacao

Setores (84%)
Porte de grupos (63%)

Composicao salarial do
grupo (47%)

. J
( )
Qutros (37%)

. J
Regides geograficas (32%)
. J




Segmentacao para Precificacao e Subscricao

Porcentagem de utilizacao dos Numero de companhias que
Fatores de Precificacao utilizam um ou mais Fatores de
r 2 Precificacao
SetoreS (84%) Numero de companhias
. J
( A
Porte de grupos (63%)
. J
( N

Composicao salarial do
grupo (47%)

\ y
i A Numero
Outros (37%) Um Dois ~ Trés  Quatro  Cinco o
N y
[ )
Regides geograficas (32%)
N y




Oportunidade: Desenvolver o “mundo ideal” para
a Precificacao

Porcentagem de utilizacdo dos Fatores de precificacéao
Fatores de Precificacao frequentemente negligenciados
é ) (" E o o o d o o )
0 Xisténcia de sinistros com
Setores (84%) credibilidade
. J . J
( A 4 h
Porte de grupos (63%) Sinistralidade do Corretor
L J
 C icdo salarial do |
omposicao salarial do .
grupo (47%) Idade Media
. J . J
( N\ 4 N\
Qutros (37%) Porcentagem de Inativos
. J L J
( ) ( )
Regides geograficas (32%) Existéncia de Seguro Saude
\ J \. J




Estratégias para Enfrentar os
Desafios




Vantagens Competitivas que motivam seus clientes a
adquirirem com a sua empresa um seguro de Vida em

Grupo

Preco

Forca da marca
Oferta de produtos
Suporte operacional no pés-venda
Relacbes empresariais
Distribuicao

Produtos de assisténcia
Suporte operacional
Subscricao de grandes riscos

Outros - Percepcéao



Vantagens Competitivas que motivam seus clientes a
adquirirem com a sua empresa um seguro de Vida em
Grupo

Preco
Forca da marca 2 1 3
Oferta de produtos 4 1 5
Suporte operacional no pés-venda
RelagBes empresariais

(0}

Distribuicéo "

m 20

Produtos de assisténcia = 30

Suporte operacional m 40

. . m 59
Subscricdo de grandes riscos [l
Outros - Percepcéo

Oportunidade: Mercados guiados por precos geralmente possuem margens de lucratividade menores.

Mercados focados na marca, produtos, relacdes comerciais e suporte ao cliente, se saem melhor em
termos de lucratividade e persisténcia dos negocios.




Estratégias para Enfrentar os Desafios do Mercado de
Vida em Grupo Empregado — Empregador (Préx. 3 anos)

Novos projetos e opcdes de produtos
Aumentar a rentabilidade da carteira
Administracédo de apolices mais eficiente
Obter precos competitivos

Aumentar persisténcia/retencao do cliente
Melhorar qualidade de dados

Aprimorar servicos de subscricao

Melhorar o atendimento ao cliente por parte de representantes ou
corretores

Reduzir comissbes a representantes/corretores
Manter o interesse/compromisso dos colaboradores

Outros
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Observacoes/Oportunidades

 Observacoes
« Mercados guiados por precos geralmente possuem margens de lucratividade menores
« Mercados focados na marca, produtos, relacdes comerciais e suporte ao cliente, se
saem melhor em termos de lucratividade e persisténcia dos negocios

 Oportunidades

« Foco na retencéo do cliente / melhor persisténcia parece ser negligenciada
« Se pudermos receber dados melhores seria muito positivo



Praticas de Subscricao




Melhorias na Subscricao

Percepcao das Empresas

m N3O
m Sim, necessidade moderada
= Sim, necessidade significativa



Melhorias na Subscricao

Percepcao das Empresas

m Nao
m Sim, necessidade moderada
= Sim, necessidade significativa

Como melhorar o processo de subscricao

Eficiénca 3

Melhorar a experiéncia do
cliente

Melhorar a selecao de riscos

Custo

|_\
D
ol
IS
[EEN
I
H

m]10
Velocidade para emissao da o
apdlice m2

Diminuir fraude/anti-selecao

- =
w
N
|
w
Q

Outra



Taxa de Aceitacao Automatica

Taxa de Aceitacdo Automatica — 1 clique

0-20%

21% - 40%

41% - 60%

61% - 80%

81% - 100%

N&o possuimos este processo
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Taxa de Aceitacdo Automatica — 1 clique
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21% - 40%
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Taxa de Aceitacao Automatica

Taxa de Aceitacdo Automatica — 1 clique

0-20%

21% - 40%

41% - 60%
m Atualmente

61% - 80% B Em 3 anos

81% - 100%

N&o possuimos este processo

As Seguradoras enxergam a necessidade de aumentar significativamente suas taxas de aceitacao

automatica.




Nivel de Investimento para
Melhorar a Eficiéncia na Subscricao

Investmento Futuro para Melhorar a Eficiéncia do seu Processo Atual de

Subscricao
Nao ira investir Pouco Investimento Investimento Grande Nao se aplica
investimento moderado significativo investimento



Nivel de Investimento para
Melhorar a Eficiéncia na Subscricao

Investmento Futuro para Melhorar a Eficiéncia do seu Processo Atual de

Subscricao
11
5
0 ] [ ] ]
Nao ira investir Pouco Investimento Investimento Grande Nao se aplica
investimento moderado significativo investimento

Todas as seguradoras, excetuando-se uma, reportaram que irao investir de alguma forma na melhoria do

processo de subscricao.




Oportunidade: Existe uma vantagem no pioneirismo
(first mover)

As empresas estao se esforcando para serem subscritoras mais eficientes
As empresas estao investindo em melhorias de subscricao
Movimento em direcdo a emissao de apolices "automatizadas"



Oportunidade: Existe uma vantagem no pioneirismo
(first mover)

As empresas estao se esforcando para serem subscritoras mais eficientes
As empresas estao investindo em melhorias de subscricao
Movimento em direcdo a emissao de apolices "automatizadas"

Quem chegar la “primeiro”, sera o lider do mercado!




Cosseguro




Cosseguro

Contratos de Cosseguro




Cosseguro

Contratos de Cosseguro

Raz0es para manter contratos de Cosseguro

Comercial

Ambos,
comercial e
gerenciamento
de risco



Cosseguro

Contratos de Cosseguro Raz0es para manter contratos de Cosseguro

Ambos,
comercial e
0
gerenciamento _ o

Comercial

de risco
Futuro da utilizacdo do Cosseguro
58%
32%
I
Aumentara Permanecera no mesmo Diminuira
nivel

RGA .




Licao de Casa

 Calcule a taxa de sinistralidade nos ultimos 3 a 5 anos

« Portfélio que vocé recebeu usando cosseguro
» Portfdlio transferido usando cosseguro




Resseguro




Contratos de Resseguro

Importancia Competitiva em ter um
Contrato de Resseguro

Grande 47%

Alguma 37%

Nenhuma 16%
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Contrato de Resseguro

Grande 47%

Alguma 37%

Nenhuma 16%

Usa Resseguro Facultativo para Grupos
Grandes ou de Alta Complexidade




Usa Resseguro Facultativo para Grupos
Grandes ou de Alta Complexidade

Contratos de Resseguro

Importancia Competitiva em ter um
Contrato de Resseguro

Grande

47%

37%

Alguma

Nenhuma 16%

Frequéncia de utilizacdo do Resseguro Facultativo

Outros: Nao ha uma frequéncia - 1
especifica



Contratos Automaticos de Resseguro

Numero de Resseguradoras Periodicidade de Renovacao

Participantes
I -

Em periodos entre um e cinco anos

N ol
| |
(o]

3a5 Em periodos maiores de cinco anos I 1

Nao seli I 1

| I
NN

>5

Oportunidade: Dividir o contrato entre as Resseguradoras para obter melhores precos, servicos,

treinamentos e suporte no casos facultativos.




Suporte da Resseguradora

Transferéncia de riscos

Exposicédo a concentracéo de limites (CAT)

Subsidios para o desenvolvimento de
procedimentos de subscricao

Gestéo de sinistros
Desenvolvimento de produtos
Assisténcia na precificacao

Estabelecimento de critérios de referéncia

Acesso a conhecimentos especializados
desenvolvidos em nivel mundial
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Suporte da Resseguradora

Transferéncia de riscos

Subsidios para o desenvolvimento de
procedimentos de subscricao

Gestao de sinistros

m Area em que o ressegurador

Desenvolvimento de produtos oferecer melhor suporte

Assisténcia na precificacdo m 22

Estabelecimento de critérios de referéncia m 32

cesso a conhecimentos especializados
desenvolvidos em nivel mundial

3

Servicos menos
utilizados

Oportunidade: Explorar as resseguradoras para obter assisténcia de precos, sinistros, experiéncia

internacional e suporte para expandir carteira de produtos e melhorar praticas de negocios.




Corretores de Resseguro

Usa Corretores de Resseguro




Corretores de Resseguro

Usa Corretores de Resseguro

NoOs servicos (prestacéo de
servicos mais adequados)

No preco (menor comissao)

Na participacdo de mercado

Em outros fatores: Parceria global
definida na casa matriz

Fatores de escolha da Corretora de Resseguro

(maior corretora)




Observacoes/Oportunidades

* Seu ressegurador pode ser um parceiro-chave
« Estratégico
* Produtos
» Plano de negocios
» Gestao de capital

* Deve-se fazer mais uso dos servicos de resseguro
« Tabua de mortalidade
« Ajuda com o refinamento de modelos de precificacao
» Servicos facultativos

 Um painel de resseguradoras pode fornecer mais servicos



Disrupcoes das Insurtechs




Foco das Disrupcoes

Riscos existentes - 26%

Explorar&do mercados com cobertura insuficiente no
momento (novos mercados)

Nao sei 5%




Disrupcoes no Mercado Empregado - Empregador

Novos métodos de subscri¢ao, por exemplo, subscricédo
automatica

Novos modelos de distribuicéo

Worksite marketing (venda de produtos complementares para
clientes corporativos atuais)

Baseado em dados obtidos na internet, por exemplo, no
LinkedIn ou redes sociais

Novas formas de compartilhamento de riscos, por exemplo,
peer-to-peer

Outras




Disrupcoes no Mercado Empregado - Empregador

Novos métodos de subscri¢ao, por exemplo, subscricédo
automatica

Novos modelos de distribuicéo

Worksite marketing (venda de produtos complementares para
clientes corporativos atuais)

Baseado em dados obtidos na internet, por exemplo, no
LinkedIn ou redes sociais

Novas formas de compartilhamento de riscos, por exemplo,
peer-to-peer

Outras

m]°
m2°
m 3°
m4°

m 50




Observacoes/Oportunidades

« Adisrupcao nao é uma questao de 'se', mas '‘quando’
« Adisrupcao trara novos clientes (consistente com outras linhas de negocios e paises)

« O Worksite Marketing sera um driver




Conclusoes

2017 2018 2019 2020



Conclusoes

7 2018 2019 202

» Beneficios Voluntarios Complementares (worksite marketing) — alcancar novos clientes

« Oferecer servicos de assisténcias diversificadas

« Oferecer Doencas Graves

« Ser mais seletivo ao se cotar grandes grupos

» Atualizar as tabuas de mortalidade

* Modelos de precificacdo mais sofisticados

« Concentre-se no servigo ao cliente para melhorar a persisténcia deste
* Futuro — Maior automacéao para PME

« Seu ressegurador serd um parceiro estratégico

« Adisrupcao nao sera um “negodcio usual” — é preciso pensar “fora da caixa”




The intersection of Worksite Marketing and Behavioral
Economics

Vender o Worksite Marketing € um “trabalho arduo”

A Economia Comportamental sugere oferecer uma “lembrancinha”
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