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Preparar o futuro do setor segurador

O future pode ser diffcil de prever,
mas ndo tem de ser dificil de
preparar. Num momento em que
as questdes regulatdrias centram
grande parte das atengdes no
setor segurador, com Solvénca
i cabega, ¢ necessdrio ndo esque-
cer a dimensdo fundamental de
qualquer negécio, isto & os clien-
tes @ as suas necessidades e hili-
tos de consumo. E, paralelamente,
compreender of fatores que po-
dem moldar os mesmos e catalisar
a sua mudanca, com destague
para a evolugio tecnoldgica.

Mo dimensio cliente, devere
mes ter em conta a evolugio do
perfil do consumidor, cada vez
mais digital, ¢ o seu desejo de ob-
ter tudo cada wer mais ripido,
simples ¢, literalmente, na *palima
da mdo”.

Por outro lado, o consumidor
exige cada vez mais rigor ¢ trans-

parfncia na comunicaglo € na
relagan. Cuer a nivel das solugies
comercializadas ¢ das suas carac-
teristicas (coberturas, capitais,
franguias...), quer a nivel dos pro-
cessos de gestio de sinistros - para
referit’ apenas dois dos mais im-
portantes. Neste dmbito, hi ainda
um investimento a fazer para
mielhorar a imagem do setor junto
dos portugueses.

A adaptagio da oferta As prefe-
réncias de cada individuo ferd de
ser lgualmente uma premissa a
satisfazer: estamos a avangar para
um mercado cada ver mais perso-
nalizado, cada vez mais construd-
do ¢ moldado de acordo com as
necessidades especificas de um in-
dividuo ou do seu agregado fami-
liar. A possibilidade de custamizar
as diferentes produtos, come por
exemplo a nivel do seguro de
satide ou do seguro da casa, serd
uma formula eficaz para poten-
clar o “cross-selling™ ¢ o “up-sel-
ling"™,

Estas tendéncias nas necessi-
dades e hibitos dos consumidornes
tém vindo a ser potenciadas pela
(fevelucio tecnoldgica a que te-
mos assistido nos dltimos anos.
Dods exemplos materializam esta
evolucio: “mobile” ¢ “hig data™.

Mo que respeita ao “mobile”, ¢
necessirio que as seguradoras
facilitem a vida aos clientes nos
MOmMentos de maior ensdo, como
¢ o caso dos sinistros, por exem:
plo. Poder participar um sinistro,
consultar documentos, pagar reci-
bos, marcar peritagens ou consul-
tas médicas de imediato ¢ em
qualquer lugar, a partir dos wirios
dispositivos mdveis. vai passar a
ser a “norma”. E serd necessirio
levar essa “proximidade” adicio-
nal também ao momento da cons
tratago.

Jd no que concerne & “big data®
¢ acompanhando a automatizagio
dos sistemas transacionais e das
interfaces de interacio com of
clientes, o crescimento de disposi-
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Estamos a avancar para

L mercaio cada ez mais
per sonalizatlo, cada var mais
cotstruido e moldado de
acordo com as necessidades
especiticas de vm indiviie

tvos conectados 4 Internet ¢ a
consequente  disponibilizacio de
informacio em tempo real. vem
abrir as portas para a auwtomatiza-
¢io do processo de tomada de de-
clsio e para a construgio de novas
ofertas personalizadas,
Recorrendo a toda essa informa-
gao — bem como ds novas lécnicas
haseadas em inteligéncin artificial
- terd possivel a identificacio de
mercados/segmentos para entrar
04 CReSCeT, novias segmentacoes de
clientes, selegio de riscos, detegio
de fraude, triagem de reclamagdhes
ou desenho de novos produtos ba-
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seados na utilizagio. As segurado-
ras que consigam explorar estes
dados vio poder ter um melhor
controlo sobre a subscricio ¢ so-
bre os pregos, mas também sobre
n gestio de sinistros, desfrutando
de umna clara vantagem competiti-
Wi,
De facto nao ¢ possivel prever o
futuro... mas também ndo & ne
cessario ter uma bola de oristal
pira perceber quie as organizacocs
que ndo investirem em inovagio ¢
novas tecnologias estardo a limi-
tar seramente o Sl SUcesso b no
curto PTED,



