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VRAEaridBrES hemos sido, hasta hace bien poco, los protagonistas indiscutibles de la
g&ﬁ%ﬁ@%é@%’é@iﬂos; nos amparaba la Ley, éramos los unicos que podiamos intermediar
entiEeffentes y compainiias, los unicos que podiamos actuar en el mercado, los unicos a
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BYDAR @O520R SR OrRITMB AR -8rRanca se ha apoderado de gran parte de nuestro pastel y

Iﬁtw;gyg,d.ey deja entrar a grandes corporaciones con grandes recursos financieros que les
REPIYASPALRAR o lRAG S SestIREsAientes con ofertas basadas tnicamente en el precio.
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Bugan emuc {%mpo hemos oido que los mediadores tenemos nuestro hueco. Estamos
compr
cclarc q& cloente tenemos un conocimiento, sobre riesgos y como asegurarlos, que no los
te-
t|enen estos compet|dores sus estrategias se basan en ramos masa y la especializacion en
eren 1a% O)
ecnicos no les interesa...
Esta es la propuesta de valor de la mediacién: cercania al cliente,
profesionalizacién y conocimiento en seguros, especializacién en ramos

técnicos... ;Hasta cuando?

Para nosotros, hasta ayer. Todo esto ha supuesto una ventaja que nos daba tiempo, el
tiempo que ha necesitado la banca en aprender y asentarse, el tiempo que van a necesitar
Orange, Amazon, Google en alcanzarnos.

La cercania al cliente no es exclusiva de la mediacién. Los bancos también tienen oficinas
abiertas al publico y personal de ventas que va a visitar a los clientes empresa. Y, también,
tienen call centers que atienden a los clientes a cualquier horario y no sélo en el horario de
oficina que atendemos nosotros.

Y, también, han adquirido profesionalizacion y conocimiento en seguros, incluso lo han
comprado reclutando a profesionales del sector.

Y, también tienen herramientas que proporcionan al cliente vias de comunicacion diferentes
y capacidad para consultar o hacer gestiones a cualquier hora desde el mavil.

Y, también asesoran, no sélo por teléfono o en presencia, también a través de plataformas
digitales para que el cliente pueda acceder cuando quiera y donde también se comparten
experiencias y valoraciones entre consumidores.

Y, también, tienen precios de escandalo porque negocian con las companias aseguradoras
grandes volumenes.

En fin, han venido para quedarse, van a aprender a hacerlo igual de bien que
nosotros y tienen el musculo financiero para equivocarse, aprender y cambiar de
estrategia hasta que les funcione.

Sélo hay algo, que todavia no forma parte de la estrategia de estos competidores, y es el
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compromiso que tenemos los mediadores con el cliente.

Compromiso

El compromiso de estar al lado del cliente, de defender sus intereses, de hacerles el mejor
seguro, de gestionar y luchar los siniestros por ellos, de vigilar sus renovaciones.

Si, como mediadores, somos capaces de transmitir esto a nuestros clientes, somos capaces
de hacer que interioricen que para nosotros son muy importantes y haremos todo lo posible
por no fallarles... el valor aihadido que damos a nuestra oferta es incalculable.

¢Como podemos manifestar este compromiso a nuestros clientes si nos comen
las tareas?

Grabar informacion en varias plataformas, cumplir con el SEPA, el RGPD, el SEPLAC...\y,
ahora, la nueva Ley de Distribucion nos obliga a dejar reflejado por escrito el analisis del
riesgo y el asesoramiento por escrito en cada venta, ademas de cumplir con el proceso de
gobernanza de productos no so6lo en las ventas sino también en las renovaciones...

De que nos sirve saber donde tenemos que centrarnos para diferenciarnos de estos
competidores tan grandes, si somos incapaces de resolver nuestro dia a dia.

Aqui es donde, ineludiblemente, tenemos que hablar de la importancia de la digitalizacion
en la mediacion de seguros para poder afrontar la competencia que esta suponiendo la
bancay que va a suponer las grandes corporaciones.

La digitalizacion entendida como la automatizacién de procesos productivos en el negocio
del mediador, desde la integracion total con las compafiias mediante plataformas
tecnolégicas robustas, pasando por comunicaciones digitales automatizadas con clientes,
colaboradores y/o compafiias, hasta la elaboracion de los documentos de analisis del riesgo
y asesoramiento por escrito que exige la nueva Ley.

Es la Unica forma de sacar tiempo para dar un servicio realmente excelente y comunicar al
cliente, en todo momento, lo que estamos haciendo por él, el compromiso que tenemosy
cdmo estamos buscando conseguir su satisfaccion.

En resumen, el compromiso es la herramienta que puede dar al mediador ese valor afadido
incalculable respecto a su competencia, pero para ello, el mediador tiene que modernizarse
y adaptarse a las nuevas realidades, ademas de negociar una buena oferta de seguros con
la que igualar los “y también” de los que hablamos anteriormente.
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