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Seguin Apeseg, se registran unos 77 mil
accidentes de transito al aiio en nuestro
pais, lo que se traduce en alrededor de

210 al dia.

cierto son la mayoria. Atiende
un promedio de 3,500 sinies-
tros al afio, principalmente vin-
culados al transporte particular.

La Ley 28839 rige a este
sector, cuyas obligaciones,
segun la contadora Montoya
Quevedo, son iguales aladel
Soat; es decir, abonar cuatro
unidades impositivas tributa-
rias (UIT) por muerte, hasta
cuatro UIT por invalidez per-
manente (sequin las tablas de
célculo establecidas), una
UIT por incapacidad tem-
poral, cinco UIT por gastos
meédicos y hasta una UIT por
gastos de sepelio.

Un talén de Aquiles de
las Afocat, y que les genera
preocupacién, es la presen-
cia de organizaciones que
lindan con la informalidad y
que generan ciertos niveles
de inseguridad, pues venden

certificados que la hora de
aplicarse una vez ocurrido un
accidente resultan sin sustento
econémico. Ese fenémeno
esté4 causando dafio a la ins-
titucion, pues afecta el presti-
gio de las Afocat sélidamente
establecidas.
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mil personas lesiona-
das al afio, aproxima-
damente, generan los
accidentes de trinsito
ocurrides en el territo-
rio nacional,

En total, operan 45 Afo-
cat a nivel nacional, de las

que siete se ubican en Lima. -

Otras once organizaciones
estarian por formalizarse,
pero siguen vendiendo sus
certificados sin mayor con-
trol. En el caso de las Afo-
cat formales, el control es
estricto pues deben cumplir
con el requisito de contar con
un fondo minimo de garantia
depositado en Cofide, calcu-
lado en 461 mil soles.

Tanto el Soat como el Afo-
cat se constituyen en alterna-
tivas para el transportista o
conductor, y en un verdadero
respaldo para las victimas de
un accidente de transito. La
eleccibn sobre uno u ofro cer-
tificado depende de la solidez
del sistema y de la informa-
cién que el comprador pueda
tener a su disposicion, &
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Al aralizar la oferta de seguros obligatorios de acd-
dentes de trinsito (SOAT) se puede observar que
las compafiias de seguros proveedoras de este ser-
vicio ofrecen las mismas coberturas y beneficios, sin
embargo, en la fijacidn de tarifas han segmentado
a sus clientes de acuerdo a dos criterigs principal--
mente: el riesgo y la capacidad de ocupantes del
vehiculo.

Cémo hacer marketing de un producto obligatorio
establecido por Ley y con un fin netamente sodal?
Antes de ello se debe reflexionar sobre la finalidad
y el cardcter de un seguro,y que es lo que el cliente
deberfa pensar de &k se trata de adquirir fa tranquili-
dad y seguridad de condudrr protegido y en ef mejor
de los casos, de nunca hacer uso de su cobertura.
En &ste contexto y sabiendo que los clientes estén'-
obligados de acuerdo a Ley a adquirirlo, jodmo hacer
para ganar la preferencia de un diente? Con un servi-
dio bisico idéntico, s compaiiias de seguros deben
buscar la diferenciacién de sus servicios comple-
mentarios, es decir aquelios servicios de facilitacidn
y de mejora

Un cliente preimréadqunrmSOAmenmm
pafifa que le ofrezca la informacdidn de dénde y cémo
adquirir el seguro en los canales y medios que con-
sulte; realizar el pedido (personalmente, por telé-
fono o por Intermet), la forma de pago (en efectivo,
con cargo en cuenta o con tarjeta de crédito) v la

facturacidn son otras diferencias
que el dierte valora. En este sen-
tido, vemnos compafifas de seguros que garantizan la
ermdelSQATmmnerrpoembimdcydem
logrario indemnizan al cliente,
mmmmhmﬁyam
que puedan recibir en el caso de un siniestro;en este
sentido y con la finalidad de tranquilizar al conductor
y a sus acompafiantes, las compafifas de seguros
debmgarme?accmwleﬁmccyhm
inmediata de un repr

Por otro lado, las compafiias de seguros deberfan
* dirigir sts5 acciones domerciales de forma diferenciada
asus dientes de los prospectos.En el primer caso, uti-
lizar las herramientas que el marketing relacional y el
marketing directo propordona; es dedir certificar que
la bese de datos de sus chertes esté actualzada, man-
tenerfo informado de las actividades y acciones de la
wmpﬂyermummwmdolafadnde
vencimiento de su poliza. Esta titima, deberd incicar
las condiciones de su renovacion y los beneficios y
desun'msqwelas!g.mdoubtemﬁ ¢

En el caso de los prospectos, las compafifas deé seg.-
ros deberdn revisar sus criterios de segmentacién
y dirigir sus acciones comerciales y campafias de
comunicacidn priorizando la atencidn de segmentos
con menor sinestralidad sin perder de vista el cardc-
ter obligatorio y fin socal del seguro.




