Legismap Roncarati
Aplicativos moéveis podem deixar seguradoras em posigdo de vantagem

Especialistas discutem desafios na distribuicao de seguros no CIAB Febraban

Como as seguradoras devem interagir com o cliente de maneira consolidada e ainda tirar proveito
para as acdes comerciais? Todos os debatedores do painel "Desafios da Distribuicao de Seguros"
sao unanimes em dizer que os aplicativos mdéveis tém vantagens.

“E um canal poderoso porque a seguradora estd o tempo todo com o cliente”, afirmou Ray
Edwards, senior business Development Manager do CTO da Cisco, durante apresentacao no painel
"Desafios da Distribuicdo de Seguros", que faz parte da programacao do congresso CIAB Febraban
2015 (Congresso e Exposicao de Tecnologia da Informacao das Instituicdes Financeiras), gue se
encerra hoje no Transamérica Expo Center, em Sao Paulo.

Na avaliacdo do diretor do Bradesco Seguros, Eugénio Liberatori Velasques, o desafio da area
distribuicao das seguradores nao é sé ter ferramentas. Mas, sim encorajar os clientes de que o
meio eletrénico é confidvel, conveniente e agil. “As

pessoas se
comunicam por meio de aplicativos méveis com hotel, bancos, entre outros, menos com a
seguradora. As pessoas precisam ter mais confianca que as informacodes delas estao seguras”,
afirma Velasques. “Os bancos, mesmo convivendo durante longo periodo com toda sorte de
turbuléncias e célculos de correcao inflaciondria, conseguiram se adequar, tornando-se referéncia
em seguranca de dados”, completa Velasques.

O que deve ser feito para o corretor tradicional e para modelos de distribuicdo novos sao
paradigmas a serem resolvidos pelo setor de seguros. O consenso entre os debatedores é de que o
cliente tradicional liga muito, por telefone, para a seguradora. Enquanto que o cliente de 20 anos
de idade j& pensa digital. “E preciso conviver com os dois tipos de clientes. E necessario viver com
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o mundo tradicional e criar alguns servicos no conceito digital”, explica Ray Edwards. “As
seguradoras gue nao se movimentarem sofrerdao em pouco tempo”, completou o gerente executivo
de Produtos da BB Seguridade, Ismael Tessari Grandi, moderador do painel.

O cliente é quem define como quer o préprio atendimento. Nao é seguradora nem o corretor. “Na
pratica, qguando o mercado impde muita protecdo para distribuicao, o canal acaba envelhecendo. A
definicao final cabe ao cliente. O corretor de seguros tem de estar preparado para isso. E também
tem de abandonar o mono produto para oferecer o poli produto. Essa pratica levara facilidade e
consultoria ao cliente”, diz Velasques.

Fonte: CNseg, em 18.06.2015.
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