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EL ROL DE LAS ASEGURADORAS PARA

FOMENTAR LA EDUCACION FINANCIERA Y
EL CONOCIMIENTO SOBRE LA INDUSTRIAT")

unque el 96% de los

hogares chilenocs fiene

algdn integrante que

cuenta al menos con
una cuenta bancaria, segin
informacién de la Asociacion de
Bancos e Instituciones Financieras
de Chile, el nivel de eclucacion
financiera es muy bajo en com-
paraciéon con el resto de los paises
de la OCDE. De eso no escapa la
industria aseguradora, respecto
del dominio y conocimiento que
los asegurados tienen sobre los
productos contratados o aquellos
a los que pueden acceder.

La buena noficia, segin actores
del sector, es gque las mismas
companias aseguradoras se estan
haciendo cargo.*Las empresas
de seguros en Chile estan promo-
viendo la educacion financiera a
través de iniciativas de capacita-
cién, uso de contenidos digitales y
atencién personalizada”, comenta
el CEO de Unitti, Cristién Lopez.

La toma de decisiones
informadas es clave en
el ambito financiero.
Capacitaciones y
plataformas digitales
interactivas son
algunos métodos que

estén aplicando las
aseguradoras para
guiar a sus clientes y
ayudarlos a entender y
dominar los productos
que contratan.

POR MACARENA PACULL M.

.

Cada vez son mas las platafor-
mas en linea con recursos como
blogs, videos y guias interactivas
que buscan explicar términos
complejos y conceptos de seguros
“de una forma simple y accesible”,
dice Lépez y destaca que algunas
ofrecen csesorias individuales con
ayuda personalizada de ejecutivos

especializados, quienes realmente
se aseguran de que los clientes en-
tiendan sus opciones de cobertura
y puedan evaluar qué productos
se alinean mejor con sus necesida-
des y situacion financiera.

“Esfos recursos fienen como
objefive desmitificar los seguros,
ofreciendo informacién claray

relevante para todos los niveles de
conocimiento”, anade el fundador
de Ocular y Wingsoft, Danilo Na-
ranjo. A su juicio, la fransparencia
en la inforrmacion se ha convertido
en una prioridad, con términos y
condiciones de las polizas mds
simplificados para facilitar la com-
prension de los clientes.
“Fortalecer la confianza y
aumentar las posibilidades de
mantener relaciones comerciales
sostenibles entre las empresas de
seguros y los clientes”, es la meta,

complementan desde HDI Seguros.

Lépez apunta que las herra-
mientas digitales como simulado-
res de coberfuras, aplicaciones

méviles y portales de autoaten- |
cion, ademas de webinars que
organizan las companias, son
fundamentales para fomentar
la comprension del cliente. "Los
simuladores, por ejemplo, permi-
ten visualizar distintos escenarios
financieros y cémo sus decisiones
de seguro pueden impactar post
riormente”, senala

La videoasistencia, los chat-
bots, las aplicaciones de gestion
de seguros y las plataformas de
e-learning fambién son piezas fun-
damentales en las estrategias de
las empresas, a juicio de Naranjo,
porque forentan el autoapren-
dizaje.



