PLANES EN AMBITO RETAIL

Pacifico: “Queremos ser el
Amazon de los seguros”

Aseguradoraplanea
ampliar laoferta de
productos enYape, que se
ha convertido enuno de
los principales canales de
distribucidn. Coberturas
ahorano solo son adquiri-
das por estratos Ay B.
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Las compafiias de seguros
continGian ganando terreno
conunaestrategia de masifi-
cacion de productos ofreci-
dos mediante canales del sis-
tema financiero, como ban-
cos, microfinancieras obille-
terasdigitales.

“El objetivo es liderar el
mundo retail deseguros, que-
remosserelAmazondel mer-
cadoasegurador”, dijoMaria
Félix, gerente de division ne-
gocios personales, clientes e
innovacion de Pacifico Segu-
rosenconversacioncon Ges-
tion, en la que también co-
mento sobre el objetivo de su
alianzaconFalabellaydesus
planes con labilleteraYape.

A los clientes les gusta te-
nerunavariedad de produc-
tosy poder comparar, mien-
tras que la Inteligencia Arti-
ficial (1A) y el andlisis de da-
toscobranrelevanciaeneste
plan de mejor servicio al
cliente y rapida atencion de
siniestros, enfatizo.

Crecimiento acortoplazo

Pacifico anunci¢ reciente-
mente una alianza con Fala-
bella, por 15 afios, que permi-
tealosclientes de estalltima
accederauna proteccion de
la aseguradora en los ramos
vida, saludyseguros genera-
les. “Atenderemos los segu-
ros que acompafian aloscré-
ditos (como desgravamen),
proteccion de tarjetasy tran-
sacciones, ofreceremos co-
berturaante desempleoy se-

CEC

Alianza. Firma ofrecera seguros a clientes de la cadena Falabetla. con
lo que planea sumar cinco millones de usuarios.

EL DATO

Ahorro. Los seguros de
vida con componentes

de ahorro registran un
incremento importante

en la cartera de Pacifico,
superioral 50% respecto
de lo registrado en la pre-
pandemia (antes de marzo
del 2020).

guros de salud como oncolo6-
gicos”, enumero.

Este proceso permitiradu-
plicar los cinco millones de
clientes que hoy registra Pa-
cifico, sostuvo. “Creemos que
alolargo de 15afiosvamos a
llegaraesameta, peroelgran
crecimientoviene enlosafios
préximos”, preciso.

Laejecutiva descart6 que
elcorredorde seguros de Fa-
labelladesaparezca, pues es-
ta centralizando gran parte
de su cartera de productos
conunasolaempresaasegu-
radora (Pacifico), mientras
que el resto de coberturaslas
continuaréa desarrollando a
través de licitaciones regio-
nales.

Ofertas mediante Yape

Félix indico también que
Pacifico planea ampliar la
ofertade productos median-
teYape, que hoysehaconver-
tidoenunodelosprincipales
canalesdedistribucion de se-
guros.

“Empezamos con laventa
de SOAT y rapidamente al-
canzamos miles de clientes;

ahora estamos ofreciendo
unaproteccionparaelcelular
delosusuarios de labilletera
que permite cubrir tanto
equipos nuevos como anti-
guos”, detallé.

Ademas, seacabadelanzar
un seguro para proteger las
transacciones que realiza el
cliente mediante Yape o
aquellas que son efectuadas
contarjetas del BCP, expreso.
“Y pronto incluiremos un se-
gurodevida”, adelanté.

Fraude

Otro problemaque afrontan
cadavez mas peruanos es el
fraude en operaciones en li-
nea, comenté laespecialista.
“Esun riesgo muy técnicoy
contamos con datos que nos
permiten saber si efectiva-
mente se cometid una estafa
o si se trata de un autofrau-
de”, resalté.

Cada tres meses aparecen
nuevos riesgos, mientras que
hoy Pacifico cuenta con mas
del 40% de participacion de
mercadoy todos los diaspaga
montos relevantes por los si-
niestros que ocurren a los
clientes, complemento.

En cuanto alos precios de
los seguros, Félix sefialé que
no se han incrementado en
los Gltimos afios.

“Cadavez hay productos
conprimasmasbajasy cober-
turas que se adecuan al pre-
cio que esta pagando el usua-
rio”, agrego.

“Elmercado esmascompe-
titivo ahora. Habia un seg-
mento que no tenfa acceso a
los seguros, pues se pensaba
que solo estaban dirigidos a
los segmentos socioeconémi-
cos Ay B, sin embargo, hoy
cualquier persona puede
comprar una cobertura, por
ejemplo, desdeYape, explico.
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