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doptando o lema “Va a

seguradora como vai

ao banco” a Bancassu-

rance € uma estratégia

de aliancga entre as duas

entidades com o objecti-
vo de vender produtos da seguradora
através do banco. Esta alianca é um
importante factor econémico, uma vez
que permite o aumento e facilidade na
procura de seguros em que o cliente
acede, de forma natural, a precos mais
acessiveis, com a credibilidade que o
banco assegura.

Quais sdo os Intervenientes e
quais sfio as vantagens do Ban-
cassurance?

O servico de Bancassurance tem como
objectivo disponibilizar seguros aos
clientes através dos Bancos. Neste
sentido, temos trés intervenientes:
O cliente que ¢é o tomador do seguro,
a seguradora que disponibiliza a sua
oferta de servicos através do Banco
que serve de intermediério comercial.
Este é um servico que, em primeiro
lugar, beneficia o cliente, uma vez que
tem acesso a uma maior gama de pro-
dutos financeiros, nomeadamente: se-
guros a precos competitivos através do
seu gestor de conta no seu balcio ban-
cario o que garante um melhor aconse-
lhamento, maior confianca, qualidade
de servigo e fidelizacfio.

Para o Banco os beneficios sio signi-
ficativos, uma vez que tm uma mar-
gem financeira na venda dos seguros
e permite o cross-selling com outros
produtos financeiros. Desta forma, os
bancos conseguem melhorar os seus
niveis de rentabilidade com esta fonte

adicional de comiss&es e os ricios de
cost to income com custos de distri-
buigdo marginais ao aproveitar a rede
comercial existente,

Para a seguradora as vantagens sdo
claras, uma vez que beneficia de uma
maior penetragio de mercado através
da rede comercial e base de clientes do
banco, o que garante o aumento de vo-
lume de negécios e diminui a necessi-
dade de investimento em redes comer-
ciais proéprias.

Quais sdo os factores para o su-
cesso da Bancassurance?

O sucesso do Bancassurance passa
por uma relacio estratégica de longo
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prazo entre a institui¢io financeira e
a companhia de seguros. E, por isso
» fundamental alinhar as estratégias
corporativas do Banco e da Segurado-
ra para garantir os niveis de integragao
necessdrio para o sucesso da parceria.
Neste sentido, é fundamental definir
alguns aspectos estratégicos que pas-
sam pelo posicionamento da marca, ou
seja, qual o branding que estara asso-
ciado & venda dos seguros, sendo que
podera ser criada uma marca nova ou
utilizada a marca da Seguradora ou do
Banco. O segundo aspecto estratégico
a ter em conta é a abordagem comer-
cial, sendo necessério definir os canais
de venda, em particular, se sdo geridos
pelos gestores de contas ou por agen-
tes da seguradora. Depois, é preciso
definir a abordagem comercial que
podera ser mais agressiva, passiva ou
pro-activa na venda de produtos. Nes-
te sentido, é preciso, também, definir
o portefélio de produtos oferecidos, se
sdo os tradicionais da seguradora ou
se & definida uma oferta especial no
ambito da parceria. Por {iltimo, é pre-
ciso definir uma plataforma de TI que
podera ser auténoma ou integrada nos
sistemas de TI do banco e da segura-
dora.

O éxito do Bancassurance deve-se a
uma estratégia bem definida e uma ca-
pacidade de execuciio bem delineada
— requer um enquadramento transpa-
rente, pratico e mutuamente benéfico.

Quais sdo os possiveis Modelos
de Bancassurance?

Existem véarios modelos de Bancassu-
rance. O primeiro passa pelo simples
acordo de distribui¢io em que o Banco
€ um mero distribuidor da oferta da se-
guradora. Neste caso, os niveis de in-
tegracio e alinhamento estratégico sdo
limitados e o Banco nio esta limitado
a vender os produtos de uma tnica se-



guradora. O segundo modelo é a alian-
ca estratégica em que o Banco vende
os produtos de uma tnica seguradora
0 que confere um maior alinhamento
e partilha de base de dados de clientes,
embora o nivel de integraciio seja re-
duzido, o que pode levar a alguns pro-
blemas para o cliente que ndo conhe-
ce o responsavel pelo produto. Neste
sentido, o modelo de joint venture, em
que o Banco e a Seguradora criam uma
empresa de propriedade conjunta, é
aquela que confere maior alinhamen-
to estratégico e compromisso de longo
prazo e, naturalmente, maior investi-
mento. Neste cendrio, a base de clien-
tes passa a ser comum.

Por 1ltimo, temos o modelo de grupo
financeiro em que o banco e a segura-
dora pertencem ao mesmo grupo em-
presarial, o que confere um conjunto
de beneficios operacionais por inte-
gracdo total de produtos e sistemas.
A partilha de informacdo, clientes e
estrutura é total dentro da mesma
cultura corporativa. A oferta ao clien-
te é One-stop-shop com toda a gama
de produtos financeiros. Isto obriga a
grandes investimentos e a escala pode
representar um risco de ineficiéncia
resultante da burocracia.

O servico de Bancassurance tem como objectivo disponibilizar seguros
aos clientes através dos Bancos. Neste sentido, temos trés intervenien-
tes, o cliente que é o tomador do seguro. A seguradora disponibiliza a
sua oferta de servicos através do Banco que serve de intermediario co-
mercial.

Este € um servi¢o que, em primeiro lugar, beneficia o cliente, uma vez
que tem acesso a uma maior gama de produtos financeiro, nomeada-
mente, seguros a precos competitivos através do seu gestor de conta no
seu balciio bancirio o que garante um melhor aconselhamento, maior
confianca, qualidade de servico e fidelizaco.

Para o Banco os beneficios s@o significativos, uma vez que tém uma
margem financeira na venda dos seguros e permite o cross-selling com
outros produtos financeiros. Desta forma, os bancos conseguem me-
Ihorar os seus niveis de rentabilidade com esta fonte adicional de co-
missdes e os rcios de cost to income com custos de distribuiciio margi-
nais ao aproveitar a rede comercial existente.
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Caro leitor, este € o primeiro artigo da rubrica Bancassurance com a qual
propomos-lhe uma leitura que contribua para o enriquecimento do seu
conhecimento sobre esta matéria que passara a ser publicada regular-
mente nas edigdes desta revista, com especial patrocinio da Arko Com-
panhia de Seguros.

(Continua na préxima edicéo)
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firmou que “o suces-
so do Bancassurance
passa por uma relacio
estratégica de longo
prazo entre a insti-
tuicfio financeira e a
companhia de seguros”. Nesse
contexto, quais sdo os requisitos
fundamentais para que essa par-
ceria aconteca?
Desde logo, a confianca mitua entre
as instituicdes é fundamental. Pela na-
tureza do seu negocio, que estd muito
dependente da solidez da sua reputa-
¢do no mercado, os Bancos procuram
como parceiro para Bancassurance
uma institui¢io que se reveja nos seus
valores e na qual confiem em absolu-
to de modo a poderem recomendé-la,
com seguranga, aos seus clientes. Por
outro lado, ambos devem perfilhar de
uma visao de longo prazo que favorega
uma “estabilidade evolutiva”, maximi-
zando a rentabilidade dos investimen-
tos em recursos humanos e tecnologi-
Ccos.

De que modo é que essa parceria
se reflecte na relacio interins-
titucional e na orginica interna
das instituicdes e nos seus modos
de fazer?

Reflecte-se em trés dominios nuclea-
res: ao nivel do Servigo, com a defi-
nicdo partilhada e rigorosa dos pro-
cessos e também dos niveis de servigco
acordados com processos e gestores
dedicados, os quais devem permitir
retirar o méximo beneficio com um
esforco minimo; depois, no &mbito da
oferta integrada, que exige uma avalia-

¢do permanente das necessidades dos
clientes do Banco e uma adequagdo
da oferta de seguros no contexto da
competitividade bancaria; e, por fim,
ao nivel da dinamizac¢ao comercial, em
que o conhecimento mtituo é essencial
para uma integracio efectiva dos pro-
dutos de seguros na oferta do banco:
a seguradora deve ter o pleno enten-
dimento da operacio bancaria; a enti-
dade bancéria devera ter um profundo
conhecimento dos produtos de seguro
para uma maior eficicia na sua comu-
nicacfo e colocagio junto dos clientes.
Os objectivos cruzados e acordados
em comum devem garantir o &xito das
operacoes de venda.
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No que respeita ao aspecto co-
mercial, e uma vez que a defini-
cio de processos assume grande
relevincia na rela¢io entre a se-
guradora e o Banco no contexto
da Bancassurance, como é que se
processa a comercializacio dos
Seguros Bancirios?

Depende da natureza do seguro bancé-
rio em questdo, o qual pode ser divi-
dido trés classes, cada qual com a sua
modalidade especifica de comerciali-
zacdo. Uma delas é a Venda Associa-
da, em que temos produtos de seguros
associados as transac¢bes bancarias.
Este tipo de venda requer uma capa-
cidade conferida ao Banco, através do
sistema, que garanta autonomia nas
simulacdes, emissoes, abertura de si-
nistros e consultas; requer ainda um
suporte das restantes actividades em
Back Office especializado e, por fim,
um contacto de atendimento dedica-
do. O éxito deste canal de venda exige
certos meios e algumas prioridades,
de que destacariamos a elaboracéo
de workflows e niveis de servigo, um
sistema acessivel ao Banco, formacio
especifica e ligagdo dos recursos da se-
guradora aos recursos do Banco.
Depois, temos a Venda Directa, em
que os produtos de seguros sdo vendi-
dos directamente pelo Banco de forma
independente dos seguros Bancérios.
Este tipo de venda requer campanhas
e accoes comerciais a desenvolver con-
juntamente e uma operacionalizagdo
com autonomia e suporte idénticos
a Venda Associada. Mais uma vez,
para garantir o sucesso deste canal de
venda é preciso definir e desenvolver
meios de acordo com os objectivos e
accoes acordadas em cada ano.

Por fim, temos ha a Venda de Coope-
racgdo, com produtos de seguros feitos
4 medida e vendidos em colaboragéo



com profissionais de seguros. Simplifi-
cando, diriamos que este tipo de venda
é feita com subscricdo caso a caso. Ora,
este tipo de venda requer uma rede
bancéria que informe a existéncia de
um potencial cliente e proporcione um
encontro conjunto. Trata-se de uma
operacionalizagdo em que o processo
é gerido na seguradora e acesso é ga-
rantido pelo banco. Este tipo de venda
envolve grandes valores e, muitas ve-
zes, implica uma assisténcia profissio-
nal proporcionada por terceiros. Nesta
modalidade, a Seguradora garante ao
Banco uma participagio nos valores
recebidos a titulo de encargos admi-
nistrativos.

Quais sdo, para um Banco, os benefi-
cios expectiveis destas parcerias?

Do ponto de vista da gestdo, garan-
te-lhe a securitizacdo, no ambito das
suas operagdes de crédito, sobre os
bens envolvido e/ou sobre as pessoas.
Por outro lado, aumenta a competitivi-
dade e simplificacdo de uma oferta in-
tegrada do Banco face 4 concorréncia.
Por fim, simplifica os processos opera-
cionais de gestdo e controlo das opera-
¢oes do Banco com seguros associados.
No que respeita a relacdo do Banco
com os seus clientes, aumenta o nivel
de servico aos clientes pela oferta fi-

nanceira que lhes é oferecida, aumen-
ta também o grau de fideliza¢do dos
clientes, robustecendo o seu nivel de
vinculagio ao protegé-los de ofertas
da concorréncia e, por tltimo, ter esta
oferta integrada acrescenta uma forte
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imagem de marca ao Banco.

Em sintese, dirfamos que esta é uma
fonte adicional de receita para o Ban-
co, que acrescenta um portfélio ro-
busto e equilibrado de servicos e com
baixa volatilidade.

Reflecte-se em trés dominios nucleares: ao nivel do Servico, com a
definicio partilhada e rigorosa dos processos e também dos niveis de
servico acordados com processos e gestores dedicados, os quais devem
permitir retirar o maximo beneficio com um esfor¢co minimo; depois,
no ambito da oferta integrada, exige uma avaliaciio permanente das
necessidades dos clientes do banco e uma adequacfo da oferta de segu-
ros no contexto da competitividade bancaria; e, por fim, ao nivel da di-
namizacio comercial, em que o conhecimento miituo é essencial para
uma integraciio efectiva dos produtos de seguros na oferta do banco,
a seguradora deve ter o pleno entendimento da operacio bancaria; a
entidade banciria devera ter um profundo conhecimento dos produ-
tos de seguro para uma maior eficicia na sua comunicaciio e colocaciio
junto dos clientes. Os objectivos cruzados e acordados em comum de-
vem garantir o éxito das operacdes de venda
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