Legismap Roncarati
Carglass lanca produto inédito em almoco do CCS-SP

Empresa lancou o Plano Auto, produto que reune, além da tradicional troca de vidros,
dois outros novos servicos de pequenos reparos na lataria de veiculos

Recebida pelo Clube dos Corretores de Seguros de Sao Paulo (CCS-SP) em seu tradicional almoco,
no dia 18 de julho, no Circolo Italiano, a diretoria da Carglass, lider mundial em servicos de reparo e
troca de vidros automotivos, lancou com exclusividade o Carglass Plano Auto, um novo produto que
promete ampliar as vendas para motoristas que hoje ainda ndo compram seguro de automdvel. “O
Clube tem se pautado nos dltimos tempos pela iniciativa de trazer aos associados novidades e
oportunidades. Hoje, fomos privilegiados pela Carglass, que apresentou em primeira mao seu novo
produto”, disse o mentor do CCS-SP Adevaldo Calegari.

O diretor da Carglass, Milton Bissoli, explicou que o Plano Auto, que sera lancado oficialmente no
dia 12 de agosto, oferece suporte para pequenos danos no veiculo, como troca de vidros, fardis,
lanternas, retrovisores e pequenos reparos na lataria. O Plano Auto relne dois novos servicos
criados pela Carglass, além do tradicional reparo ou troca de vidro. Um deles é o inédito
SuperMartelinho, que realiza reparos de pequenos amassados de até 30 centimetros na lataria de
veiculos no tempo médio de 1 hora. O outro é o Reparo Rapido, executado por empresa lider
nacional no segmento de servicos de funilaria e pintura express, adquirida recentemente pela
Carglass. O servico é destinado ao reparo de danos de até 50 centimetros nos veiculos que
sofreram pequenas colisdes.

Para Bissoli, o SuperMartelinho tem um grande apelo para o consumidor, ja que o tipo de reparo
realizado, geralmente, nao tem cobertura do seguro porque o custo fica abaixo do limite de
franquia. Uma pesquisa encomendada pela empresa, com a participacao de mais de mil motoristas
em todo pais, comprovou a alta aceitacdo desse servico. De acordo com os dados apurados, 80%
responderam que “com certeza” e “provavelmente” comprariam o servico. “Essa aceitacao esta

1/2



Legismap Roncarati
Carglass lanca produto inédito em almoco do CCS-SP

muito préxima a do servico de assisténcia 24 horas e equivale ao dobro da aceitacdo da cobertura
de vidros, que hoje atende quase 90% dos segurados”, disse.

Como o SuperMartelinho depende, segundo Bissoli, da habilidade do profissional, a empresa formou
uma rede de prestadores selecionados entre os precursores da técnica no pais. A cobertura pode
ser acionada até quatro vezes por ano. “E quase uma utilizacdo ilimitada. Se uma porta, por
exemplo, tiver cinco amassados, estara coberta”, disse. Ele explicou, ainda, que esse produto
reqguer a coparticipacao do segurado no momento da execucao do servico, cujo valor é calculado de
acordo com a quantidade (a cada cinco amassados) e o tamanho dos danos. “Se os amassados
estiverem em pecas diferentes ou a quantidade ultrapassar cinco na mesma peca, coparticipacdes
adicionais serao cobradas. As de menor valor terao desconto de 30%”, disse.

Fébio Arruda, diretor de Estratégia e Desempenho da Carglass, se encarregou de apresentar o
Reparo Rapido, servico de oficina mével que executa o reparo na lataria do veiculo com danos na
pintura, onde o cliente estiver e no prazo médio de 2 horas. Segundo ele, a tinta é fabricada no
local e permite o ajuste de cor em até 50 mil tonalidades diferentes. “O ajuste de cor é perfeito,
evitando a pintura de toda a peca. Por isso, nosso indice de retrabalho é préximo de zero,
demonstrando alta satisfacao dos clientes”, disse.

Considerando que apenas aproximadamente 35% da frota nacional tém seguro, os diretores da
Carglass acreditam no alto potencial de penetracao do Plano Auto. “Vocés, corretores, poderao
vender para o cliente final, que terd a opcao de comprar o servico a precos a partir de um custo
equivalente a R$ 6,80 reais por més. E um produto bastante competitivo”, disse Fabio Arruda. Além
de servir aos corretores para atrair clientes para a sua rede de relacionamento, ele ressaltou que o
produto também é vantajoso para o cliente, pela economia e conveniéncia de ndo precisar deixar o
carro parado, e para a seguradora, por aumentar as chances de converter consumidores em
segurados e, ainda, reduzir o sinistro de casco.

A partir do lancamento, a empresa colocara no ar um site sobre o produto, que realizard a venda
direta aos clientes. “O cliente receberd um link para enviar as fotos do veiculo - danos prévios nao
serao aceitos -, e depois da vistoria jad podera usar”, disse. No mesmo site, os corretores terdo
disponiveis, apds cadastramento, ferramentas para a gestao de vendas. “Nosso objetivo é encantar
e fidelizar o cliente, junto com vocés, corretores”, disse Bissoli.

Fonte: Marca Alves, em 20.07.2017.

2/2


http://www.tcpdf.org

