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Tendeéncias na

Comercializacao de Seguros

N&ao é mais novidade que as metodologias de co-
mercializagdo de seguros estdo mudadas.

A tradicional aproximag&o presencial do corretor
x segurado ainda é o carro-chefe, mas cada vez mais
temos novas possibilidades de acesso & contratos
de seguros por outros meios, ou seja, os ambientes
virtuais ou nédo presenciais. Porém, é importante que
velhos paradigmas de comportamento do consumi-
dor frente & comercializagdo por esses novos meios
devam ser modificados, como, por exemplo, o de que
seguros, assim oferecidos,
possam ser diferentes daque-
les anunciados, ou até mes-
mo falsos.

No caminho da instrumen-
talizagdo para modificagdo
destes paradigmas negativos,
0s corretores tradicionais de
seguros vém fazendo sua par-
te ha algum tempo.

Langando méo de ferra-
mentas como PCs, tablets e
celulares, utilizando e-mails
e whatsapp, aceleram e facili-
tam a comunicacao, trocando
informagdes sobre produtos,
cotagbes, contratagbes e re-
novagdes, de forma rdpida,
segura e conveniente, inse-
rindo e/ou familiarizando nesse ambiente digital os
antigos e também novos consumidores de seguros
de forma progressiva e segura.

E importante registrar que, dentro desse ambiente
nao presencial, é preponderante a comercializagéo
por meio de telefone, via mensagens de SMS e Call
Centers.

Ndo nos esquegamos das facilidades ja hoje uti-
lizadas em termos de regulagdo e liquidagdo de si-
nistros, nos quais boa parte dos procedimentos pode
ser executada por meio da transmissdo de simples
imagens, como o envio de documentos ou de fotos
de bens sinistrados.

Ha ainda que se analisar e
projetar o desenvolvimento de
seguros para os publicos que
hoje nascem com plena Inser-
¢&0 no universo digital, pois
estes serdo 0s consumidores
que tomardo o lugar da atual
base de clientes

Pessoas, ambientes, proce-
dimentos e necessidades secu-
ritarias estdo e estardo sempre

em permanente mutagao, e
assim os comportamentos de
venda e compra se adaptarao a
cada momento

Ainda que a investida dos meios digitais seja
timida frente & comercializagéo por meios mais
tradicionais, é certo que esses novos meios devam
ser convenientemente estudados e explorados.

Junto a essa tendéncia, ha ainda que se anali-
sar e projetar o desenvolvimento de seguros para
os publicos que hoje nascem com plena insergédo
no universo digital, pois estes serdo os consumido-
res que tomardo o lugar da atual base de clientes
que se originou em um ambiente ndo totalmente
digital (mas que ainda as-
sim o vivencia).

Se para a atual massa
de segurados foi criada
uma tecnologia para adap-
tagdo as suas necessida-
des, 0 momento agora é
de que eles passem a se
adaptar as tecnologias,
que com comportamento
e vida propria criaram um
ambiente totalmente novo,
composto de novas lin-
guagens e relacionamento
com as pessoas.

Nesse novo momento,
munida desta tecnologia,
a industria de seguros tem
o potencial para interagir
como nunca antes o fez com seus clientes.

Andlises de comportamento podem ser reali-
zadas de forma instantanea, por meio de gadgets
usados pelos segurados, fornecendo perfis de
seus riscos por meio de monitoramento consenti-
do de dados como frequéncia cardiaca, niveis de
insulina ou, ainda, consumo de alimentos.

Mensagens acerca de dicas de alimentagao,
incluindo frequéncia de refeicdes e alimentagéo
saudével e, também, lembretes sobre hordrios de
ingestdo de medicagdo, podem ser enviadas aos
segurados, melhorando sua qualidade de vida, bem
como nivel de risco para a seguradora, trazendo a
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relagdo segurado x cliente um rele-
vante incremento de valor percebido
e suas positivas consequéncias.

Dentro desse ambiente de inova-
¢ao, ha um termo novo que cada vez
mais se houve: “Insurtech”. Esse novo
termo é a fusdo de suas palavras in-
glesas: insurance = seguro e techno-
logy = tecnologia.

Trata-se de empresas que sur-
giram com a intencdo de modificar
profundamente a forma de acesso,
contratagdo e manutengao da comer-
cializagdo de seguros, por meio do
uso de tecnologia.

Dentro desse objetivo, as insurte-
chs pretendem disponibilizar contra-
tos de seguros de forma totalmente
digital, com prémios mais baixos,
radical diminuigdo da burocracia, en-
tendimento facilitado dos produtos e
personalizagdo dos seguros de acor-
do com o perfil dos clientes.

Em alguns casos, essas empre-
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sas estdo interagindo com as tradi-
cionais seguradoras no sentido de
modernizar seus atuais produtos
para uso de ferramentas digitais e,
ainda, desenvolvendo novos produtos
com base em visdes diferenciadas de
entendimento de necessidades dos
clientes ou, até mesmo, de identifica-
¢do de novos mercados.

0 fato é que pessoas, ambien-
tes, procedimentos e necessidades
securitdrias estdo e estardo sempre
em permanente mutagao, e assim os
comportamentos de venda e compra
se adaptardo a cada momento, ndo
havendo desta forma uma solugédo
Gnica ou permanente.

Eventualmente, o melhor possa
ser a utilizagdo de cada ferramental
de comercializagdo de acordo com
o momento de cada mercado, consi-
derados os consumidores, corretores
e seguradores em seus respectivos
estagios.

De toda forma, o mais importante
é que a tranquilidade proporcionada

pela contratagdo de um seguro possa
ser levada pela melhor forma possivel
a maior quantidade de pessoas, auxi-
liando por meio de suas garantias a
manutengao do equilibrio econémico
da sociedade em geral. @
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