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Porque seu canal de distribuicao importa

Valor significa mais do que somente um design de produto...

ACESSO CUSTO EXPERIENCIA

Sao Os clientes Quao acessivel A  experiéncia
apropriadas as podem se é o produto, e dos clientes na
caracteristicas inscrever, 0 quao area de
do produto ? entender o compesador é sinistros,
produto, e 0 manutencao e
compra-lo investimento? atendimento ao

facilmente ? cliente é boa?



Os desafios da distribuicao para pessoas de baixa renda

Clientes geralmente sao
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Desafios da distribuicao de seguros para
pessoas de baixa renda
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3 Dificuldade de
Canais com pouca * encontrar incentivos
experiéncia ~ apropriados para
distribuidores

Margens baixas
encarecem vendas
diretas
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O que mais o canal de distribuicao faz ...

Como o canal de distribuicao pode ajudar através da cadeia de valor:
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A emergéncia do canal: Rede de agentes

Rede de agentes pode compreender uma rede de distribuicao
estabelecida (correios e retalhistas) ou individuos que sao
agrupados por redes para a prestacao de servicos e produtos
(Coca Cola, SAB Miller, Bimbo , carregamento de celular,
correspondentes bancarios)

Um agente € um terceiro individuo grupo de trabalho em
nome de uma companhia de seguros para fornecer uma secao
nomeada das atividades de seguros aos clientes da instituicao.

Beneficios:

Maior abrangéncia geografica

Source: FATF, 2011; CGAP, 2011



Distribuicao dos servicos financeiros

Distribuicdo direta tradicional Nova distribuicao indireta

Vp)
(g0 o
L
o @)
O
O
(¢e]
(O —
s
>
bO )
m g
(Vg




Tipos de Redes de Agente

Prestador de Sreraiaes d Provedor de

telefonia (MNO)

sistema de
pagamento (PSP)

Servicos
financeiros (FPS)

Bens de consumo

rapido (FMCG) Sl Lle




O que um agente de rede pode fazer?

activity

Pilotagem e implementacao do

Oferta de produto  Produto @ @ @

Agente recrutador Identificar perfis de agentes

On going support
Gerenciamento de
agentes e suporte  Gerenciamento de dinheiro

Direto — Baseado em comissoes

Modelo de Receita Indireto —aumento de negdcios e
capacidade para promover a

alavancagem o investimento em

infraestrutura
Comunicagao e Integracao de plataformas de Tl e
tecnologia comunicagdao movel
Relagao Visando a consciéncientizagao e
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Consumidor final reconhecimento do cliente
e Marketing



Exemplos de redes de agente

Mexico LICONSA
Nome: Liconsa
Tipo: Government

Origem: public programme
that distributes milk in rural
communities

Inicio: 2010

Agentes: 23,000

Mexico

Nome: Qiubo

Tipo: FMCG

Origem: Grupo Bimbo (bakery
group)

Inicio: 2013

Agentes: 75,000

Peru
Nome: SAB Milie:

Tipo: FMCG

Origem: Brewery
strengthetning its distribution
network

Inicio: 2014

Agentes: 195,000

Bacus (548

O | v

vodacom | M-pesa

Tanzania
Nome: M-Pesa
Tipo: MNO
Origem: Vodacom Tanzania
Inicio: 2008

Agentes: 70,000 (35,000
informal retailers)

DDR

Colombia —_
Nome: DD-Dedo

Tipo: FMCG

Origem: Productos Alpina
(dairy products)

Inicio: 2007

Agentes: 12,000

South Africa @

Standard Bank

Nome: Standard Bank
AccessPoints

Tipo: FSP

Origem: Standard Bank
Inicio: 2007

Agentes: 4,000

India
Nome: FINO m

Tipo: FSP

Origem: FINO developing an
agent network for banking
Inicio: 2014

Agentes: 40,000
correspondents

Philippines

Nome: CLIS

Tipo: FSP

Origem: A pawnshop
Inicio: 2010

Agentes: 1,700 pawnshops

Zambia 72 ZooNa
Nome: Zoona

Tipo: PSP

Origem: Mobile international
transactions platform

Inicio: : 2009

Agentes: 700




ComissOes sao indubitavelmente importantes, mas

existem outras formas de incentivar a distribuicao de
funcionarios.

Pense criativamente!

Dias de folga

ou viagens
Participar de

sorteios ou
Promocgodes concursos

Incentivos nao-

Incentivos ‘ financeiros
especiais em
determinada
época do

-« @

Educacao ou Reconheci-
oportunida- mento

Reconheci-
mento social

des de dentro da
treinamento empresa



Que tipo de comportamento vocé

deseja incentivar?

e Vocé ira incentivar performances individuais
OU as conquistas em grupo?

e O queiraincentivar —quais funcoes na cadeia
de valor e quais resultados?

* |ra incentivar apenas indicadores numericos ou
indicadores qualitativos também, como
feedback de clientes?



Treinamento e monitoramento

Providencie treinamento interativo
continuamente

Ofereca suporte adicional no trabalho

Encoraje a equipe de vendas a experimentar
0s produtos

Utilize métodos nao-tradicionais de
monitoramento para diminuir os custos



E para quem?

Quando negociar uma parceria com a
geréncia de uma organizacao, é tentador se
concentrar nos incentivos necessarios para

trazé-los a bordo.

Lembre-se de prover incentivos
adequados em todos os niveis — incluindo
a pessoa que realmente interage com os

clientes.



Solucione o problema do canal

Seguradoras podem:

Ser uma Aumentar a Ajudar uma Fazer uma
recompensa para lucratividade dos organizacao a organizacao se
tornar mais leais principais negocios transferir alguns destacar por sua

seus clientes riscos aos competicao
seguradores

Esses exemplos de sinergia sao uma base poderosa
para parcerias duradouras.



Hollard e Edcon na Africa do Sul

Edcon é uma
varejista de roupas,
calcados e téxteis,
interessada em

distribuir credito de —
=== Fdcon
para reduzir suas

perdas.




Hollard e Edcon

A parceria
conseguiu vender
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Express life e Tigo em Ghana

Tigo esta preparada para
pagar 0S custos de
oferecer seguros para
seus clientes  porque
acredita que 1SSO
aumentara a sua lealdade
para com a empresa.




Express Life e Tigo

A parceria resultou em:

1 milhao de apolices

ativas, cobrindo mais de

guais uma estimativa de

0 ~ .
93 A) Nao pPossul outra
cobertura de seguros.




Naya Jeevan e Unilever no Paquistao

Unilever estava
parcialmente motivada a
oferecer seguros atraves de
Naya Jeevan por uma
necessidade de proteger
sua reputacao.

Anteriormente, uma morte
na sua cadeia de
distribuicao havia
prejudicado sua imagem.
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Naya Jeevan e
Unilever

Como resultado deste
arranje,

1400 de
heneficiarios st:o

agora assegurados.




Visoes futuras

Experiéncias existentes de agentes de networking comecando a integrar seguros
nos mostra:

Pense sobre o momento e légica para implementar
seguros em uma rede de agentes: desde cobrir 0s
agentes até os agentes vendendo seguros

Incentivos para ativar agentes. Entender que todos os
incentivos que 0s agentes tem como seguros irao
competir com a variedade de produtos e servicos.

Considerar o treinamento em diferentes momentos,
como 0s agentes precisam entender os produtos e
aprender a vendé-los e usar a tecnologia.

Marketing e estratégias de marca precisam ser
integradas a estratégia geral da rede dos agentes e
renovada com o tempo.
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