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Resumen

¢ Cuantas veces habremos oido que vivimos en un mundo en permanente evo-
lucion? Esta tesina ha querido estudiar dos mediadores que actualmente estan
conviviendo en el sector asegurador: La banca seguros y la mediacion tradicio-
nal. Hemos querido analizar su situacion actual y ver que les puede deparar el
futuro y que estrategias pueden escoger para adaptarse a la evolucion del sec-
tor.

Resum

Quantes vegades haurem sentit que vivim en un mén en permanent evolucio ?
Aquesta tesina ha volgut estudiar dos mediadors que actualment estan convi-
vint en el sector assegurador : La banca assegurances i la mediacio tradicional.
Hem volgut analitzar la seva situacié actual i veure que els pot deparar el futur i
que estratégies poden escollir per adaptar-se a I'evolucié del sector .

Summary

How many times have we heard that we live in a world in constant evolution?
This thesis was aimed to study two mediators who are currently living together
in the insurance sector: The traditional banking, and insurance mediation. We
wanted to analyze their current situation, see who can lie ahead and which
strategies can be chosen to suit the developments.
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Analisis actual y enfoque estratégico comercial
de la Bancaseguros respecto a la
Mediacion tradicional

1. Introduccion

La idea de hacer esta tesis ha sido estudiar dos protagonistas del mundo ase-
gurador, dos tipos de mediadores de seguros con distintos modelos comercia-
les: La banca seguros y los agentes y corredores, modelos mucho mas tradi-
cionales.

He querido realizar este andlisis a través de ejemplos de compafiias tanto de
seguros como de bancos que actualmente integran en nuestro mercado, para
tener una vision mas préactica y visual.

Primero, nos centraremos en el fendmeno de la Banca seguros y su modelo de
éxito en los ultimos afos. Un mediador que consigue unos resultados afio a
afio muy superiores a la media, pero que esta en boca de todos y que cuenta
en sus filas con detractores y defensores cuando hablamos de su modelo de
gestion.

Seguidamente, he querido enfocar la otra parte, a estudiar un modelo mucho
mas clésico, de venta a través de las de las compafias tradicionales y sobre-
todo utilizando la medicacion de los corredores y de los agentes. Mediacion de
toda la vida que actualmente se han visto atacados por la banca seguros y que
tienen que mover ficha si quieren seguir en el mercado.

Mi idea ha sido intentar plasmar toda la informacién posible de estos dos mode-
los comerciales en la venta de seguros, estudiarlas y analizarlas. Ver como
esta estructurado, que estrategias y modelos comerciales utilizan, analizar si
hay similitudes o no en estos modelos y ver si podiamos aprovechar las venta-
jas de unos para integrarlo en el otro modelo y viceversa. Ver si los dos mode-
los, podrian ser mejores, integrando las ventajas competitivas de cada uno de
ellos, si pueden convivir, si cada uno tiene su publico objetivo, si estan obliga-
dos a entenderse y a pactar, si uno de los dos tiende a desaparecer, etc...

Para realizar esta tesina he escogido 4 bancos y 4 compafias, sobretodo que
actian de maneras distintas, para ver sus caracteristicas, sus modelos de éxi-
to, y las diferencias que existen. Se ha analizado cada uno por separado y de
manera global para poder tener una opinion mucho mas completa.

Los protagonistas que nos acompaiaran en este camino son:



Banca Seguros

- Banco Santander
- BBVA

- Sabadell

- La Caixa

Compaiiias Tradicionales

- Mapfre

- Zurich

- Grupo Catalana
- Reale
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2. Andlisis del sector seguros en Espaia

2.1. Posicionamiento global del mercado en el sector Seguros

¢Qué posicion tienen los bancos dentro del sector? ¢Qué peso tiene el ramo
vida y la no vida? ¢Qué posicion ocupan las compafias que distribuyen sus
seguros a través de la mediacion tradicional?

Pues el tema no es tan simple y lo explicaré mas extensivamente mas adelan-
te, pero dentro del posicionamiento de la Banca Seguros hemos de contemplar
gue muchos de los bancos que analizaremos cooperan, participan 0 son socios
con compaiiias tradicionales y he preferido poner las 10 primeras entidades de
Espafia en primas que salen en Icea a cierre del 2014 sin diferenciar entre
bancos y aseguradoras. Lo que quiero analizar es cuales son las 10 principales
compairiias en primas de seguros en Espafia diferenciando en ramos y sacar
las primeras conclusiones y darnos una fotografia real del sector.

El primer grafico que veremos es el ranquin de las diez principales compafias
sin diferenciar ramos de vida y no vida:

Alcea

el valor del canocimienta

Ranking de Total Seguro Directo

Enero a Diciembre 2014

N° Entidad (*)

VIDACAIXA

‘

2 MAPFRE FAMILIAR
3 SEGURCAIXA ADESLAS

4  ALLIANZ

5 GENERALI SEGUROS

6 BBVA SEGUROS

‘

SANTANDER SEGUROS
8 AXA SEGUROS GENERALES

9 BANSABADELL VIDA
10 SANTALUCIA
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De este primer ranquin y analizando los 10 grupos mas importantes en el mun-
do asegurador en Espafa segun los datos de ICEA a cierre del 2014, podemos
sacar algunas conclusiones y analizar algunos datos interesantes y que llaman
mucho la atencion:

- 9 grupos de las 10 primeros tienen relacion o estan vinculadas con algin
Banco.

- La primera compaiiia de seguros en Espafia es Mapfre y trabaja con 3
bancos distintos.

- Como mas delante contaremos, Zurich y Banco Sabadell tiene una em-
presa para la mediacion de seguros, una joint venture, que esta partici-
pada cada una al 50% para la venta de este producto.

- El primer banco en venta de seguros en Espafa es el grupo la Caixa y
todos sus seguros son propios y con compafias del propio grupo. Los
otros principales bancos estan asociados de alguna manera con com-
pafias de seguros.

Con este primer Ranquin y con los datos antes comentados, la primera conclu-
sibn que sacamos es que la Banca estd muy bien posicionada e introducida
dentro del sector. Con lo que nos lleva a concluir que han realizado un gran
trabajo.
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2.2. Analisis del sector seguros Espafiol del ramo de vida

Alcea

o vodor dol exsnosisienls

TOTAL VIDA. CUOTA DE MERCADO POR CANALES

DATOS 2013
(% PRIMAS)

ULTIMA ACTUALIZACION:

Agentes
Corredores

Operador Bancaseguros

Oficinas y Empleados

Comercio Electrénico

Otros

Fuente: Informe n° 1348: Canales de distribucién. Estadistica afio 2013". Asociacion ICEA.

Septiembre, 2014

8 de septiembre de
2014

VOLUMEN DE

NEGOCIO DUCCION
15,66% 13,84%
7,90% 7,08%
69,05% 72,56%
6,62% 6,28%
0,08% 0,05%
0,70% 0,19%
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ENTIDAD (*)

VIDACAIXA

SANTANDER SEGUROS

BBVA SEGUROS

MAPFRE VIDA

IBERCAJA VIDA

GENERALI SEGUROS

ALLIANZ

BANSABADELL VIDA
MUTUALIDAD DE LA ABOGACIA
BANKIA MAPFRE VIDA

O [0 (N0 |01 |~ W N (-

=Y
o

2.3. Analisis del sector seguros Espafiol del ramo de no vida

Alcea

el el el oo
TOTAL NO VIDA. CUOTA DE MERCADO POR CANALES

DATOS 2013
(% PRIMAS)

ULTIMA ACTUALIZACION: 8 de septiembre de 2014

VOLUMEN DE NEGOCIO NUEVA PRODUCCION

Agentes 34,49%

31,32%

Corredores 24,06% 32,30%

Operador Bancaseguros 11,26% 16,60%

Oficinas y Empleados 21,76% 10,22%

Comercio Electrénico 1,58% 2,44%

Otros 6,85% 7,11%

Fuente: Informe n°® 1348: Canales de distribucion. Estadistica afio 2013". Asociacion ICEA.
Septiembre, 2014
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N° Entidad (*)

1 MAPFRE FAMILIAR
2 SEGURCAIXA ADESLAS
3 ALLIANZ

6 SANITAS
7 SANTALUCIA
8 ASISA

9 MUTUA MADRILENA
10 ZURICH INSURANCE

2.4 Conclusiones sobre el sector asegurador Espaiiol

Con los datos y gréficos de los puntos 2.2 y 2.3 de los apartados anteriores,
podemos sacar dos grandes titulares:

1. La banca seguros domina el seguro del ramo vida pero en cambio las
compafiias tradicionales el ramo no vida.

2. Y esto nos lleva a la diferenciacién y el domino de canal de distribucién,
el ramo de vida a través sucursales bancarias y el de no vida a través de
la mediacion tradicional con agentes y corredores.

Estos graficos nos ensefian que la Banca seguros es muy fuerte y tiene una
posicion dominante en el segmento de vida teniendo casi el 70% del volumen
de negocio tanto en cartera como en nueva produccion. En cambio en el mer-
cado de no vida, vemos como es un mercado que no domina o que aun tiene
que explotar. En este mercado los claros dominantes son las compafias tradi-
cionales y sus mediadores, los corredores y los agentes y agencias.

Creo que es un dato a valorar. A qué se debe? Es verdad que el mercado de
vida en los ultimos afios ha ido relacionado a los préstamos financieros. Todos
estos datos nos llevan a pensar que la banca seguros en los afios del Boom
inmobiliario se centrd solo en el seguro de vida riesgo y como complementario
el de hogar. De ahi los numeros expuestos. Es decir, si vemos cuantos de es-
tos seguros de vida esta vinculado a un préstamo nos daria la respuesta.

Pero creo que esta tendencia cambiara en los afios venideros. Primero porque
esto es una debilidad que la banca tiene presente y quiere cambiar esta dina-
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mica de seguro de vida por operacién financiera y a parte, la banca quiere es-
pecializarse en otros ramos del mundo asegurador. Pero también creo que no
es lo mismo un seguro de vida, que el servicio que se la da al cliente final es
mucho mas simple, un solo siniestro que a lo mejor hacer un seguro de pyme o
de comunidad. Creo que aqui el cliente espera mucho mas de su compafia. El
servicio que espera el asegurado no es el mismo y es aqui donde se puede ver
la diferencia.

Bankia o Banc Sabadell con la alianza que tienen con las compariias asegura-
doras Mapfre y Zurich puede dar primero de todo, una oferta mas global en
productos y a lo mejor un servicio mucho mas especializado o al menos una
experiencia en la gestion de dichos ramos que a lo mejor no puede dar una
entidad bancaria que crea el producto y se pone a venderlo. Por ejemplo, el
banco Santander, como veremos mas adelante, en el ramo comunidades no
tiene producto, es decir, no puede ofertar.

Ahora, vamos a centrarnos en las entidades que analizamos a posterior y ver

que posicionamiento tienen y ver si esto puede ser consecuencia de las estra-
tegias comerciales que utilizan.

2.5. Posicionamiento de las entidades analizadas en la tesis en el
ramo vida

Alcea

ol valar del canacimiento

VOLUMEN (Eu- A inter- A desde

ENTIDAD (*) Cuota
ros) anual enero

1 VIDACAIXA 34.929.615.762,88 | 4,78% 4,78% 21,26%
2 SANTANDER SEGUROS 17.051.961.847,35|1,62% 1,62% 10,38%
3 BBVA SEGUROS 11.547.867.135,46 | 1,82% 1,82% 7,03%
4 MAPFRE VIDA 9.834.593.444,25 |0,03% 0,03% 5,99%
8 BANSABADELL VIDA 5.174.734.773,09 |-7,30% -7,30% 3,15%
10 BANKIA MAPFRE VIDA 4.571.724.243,95 |-1,66% -1,66% 2,78%

SEGUROS CATALANA OC-
13 CIDENTE 2.962.692.754,00 |8,27% 8,27% 1,80%
16 ZURICH VIDA 1.944.989.195,46 |-11,81% -11,81% 1,18%
18 CATALUNYACAIXA VIDA 1.884.688.003,67 |3,32% 3,32% 1,15%
20 BBVA VIDA 1.787.687.142,95 |-6,12% -6,12% 1,09%
27 SEGUROS BILBAO 1.075.619.552,00 |7,44% 7,44% 0,65%
40 PLUS ULTRA SEGUROS 688.196.618,94 5,95% 5,95% 0,42%
59 NORTEHISPANA 160.722.971,07 9,34% 9,34% 0,10%
69 REALE VIDA Y PENSIONES |52.577.409,73 51,68% 51,68% 0,03%
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En este primer grafico y tal como nos adelantaba los cuadros anteriores a nivel
general, vemos que los seguros de vida estéan liderados por la banca, como
VidaCaixa como gran triunfadora, casi con el doble que el banco Santander. No
hay discusién posible y los bancos dominan claramente el ramo vida.

Las compafias de seguros que distribuyen los seguros a través de los agentes
y corredores, tienen que hacer alguna cosa para ganar terreno. Tiene que em-
pezar a crear estrategias comerciales para variar esta situacion o en este ramo
lo tienen perdido. Viendo el lado positivo, a como opinién personal, creo que
tienen mucho terreno para crecer y muy poco que perder.

Como ideas que se me ocurren para poder cambiar esta situacion son las si-
guientes:

Especializacion en el ramo. Formacion continua para poder estar enterado de
todas las nuevas reformas fiscales y dar un asesoramiento superior a los em-
pleados de la banca. El saber es poder, y cuando mas sepan, mejor asesora-
miento recibira el asegurado y mas confianza le transmitira.

Venta cruzada. Coger la cartera de hogar, ver todos los seguros que estan vin-
culados a una hipoteca y presentar oferta, podria ser uno de los ejemplos. Creo
gue los corredores y agentes han de empezar a trabajar la venta cruzada, fun-
cion que tienen muy especializada en las sucursales bancarias y todos sus
empleados lo hacen por defecto, desde un cajero a un director. Han de ofrecer
el seguro siempre que tienen un asegurado sentado y perder el miedo a ven-
derlo

En el seguro de vida riesgo, dar un enfoque de seguro que cubre la supervi-
vencia y asi, evitar hablar de la muerte, que es lo que muchas veces frena esa
venta. No es por si te mueres, si no, por si, por ejemplo, tienes un accidente y
tienes que dejar de trabajar.

2.6 Posicionamiento de las entidades analizadas en el ramo no vida

A continuacion, vamos analizar el Posicionamiento de las entidades analizadas
en el ramo no vida pero introduciremos la totalidad de los grupos que la con-
forman.
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AlCEa

(= Y",‘lQI' ’L’Fl canacimiento

Primas emiti-

N° [Entidad/Grupo das S€OUI0| -~ ecimiento Cuota de
directo  (Eu- Mercado
ros)

1 MAPFRE 4.628.846.017,86 |-0,11% 15,10%

0 MAPFRE FAMILIAR 3.472.158.974,18

0 MAPFRE SEGUROS DE EMPRESAS 635.238.241,74

0 MAPFRE GLOBAL RISKS 318.340.817,12

0 MAPFRE VIDA 75.542.876,64

0 |VERTIASEGURADORA 66.825.396,81

0 CATALUNYACAIXA SEGUROS GENERALES | 39.237.476,38

0 MAPFRE CAJA MADRID VIDA 14.193.179,32

0 BANKINTER SEGUROS GENERALES 3.273.748,89

0 BANKINTER VIDA 2.306.429,28

0 |ASEVAL 766.275,39

0 CATALUNYACAIXA VIDA 607.011,70

0 MAPFRE ASISTENCIA 312.614,06

0 CCM VIDA Y PENSIONES 42.976,35

2 GRUPO MUTUA MADRILENA 3.927.358.796,32 | 6,80% 12,82%

0 SEGURCAIXA ADESLAS 2.820.120.396,67

0 MUTUA MADRILENA 1.011.334.289,91

0 MM GLOBALIS 54.309.514,81

0 MM HOGAR 41.594.594,90

5 GRUPO CATALANA OCCIDENTE 1.294.072.660,07 | 0,34% 4,22%

0 SEGUROS CATALANA OCCIDENTE 571.125.656,00

0 CREDITO Y CAUCION 319.349.281,18

0 SEGUROS BILBAO 273.536.420,09

0 NORTEHISPANA 91.873.872,82

0 COSALUD 19.575.992,00

0 |ATRADIUS 14.252.432,00

0 DEPSA 4.359.005,98

9 ZURICH 1.055.491.539,41 | 1,45% 3,44%

0 ZURICH INSURANCE 968.222.640,41

0 BANSABADELL SEGUROS GENERALES 46.276.376,54

0 MEDITERRANEO SEGUROS DIVERSOS 37.595.702,21

0 BANSABADELL VIDA 3.381.181,77

0 |AIDE ASISTENCIA 15.638,48

12 |REALE 761.642.990,36 |1,56% \ 2,49%

REALE SEGUROS GENERALES 752.393.486,95

CAl SEGUROS GENERALES 9.249.503,41
15 |GRUPO PLUS ULTRA 627.579.668,52 |-5,30% \ 2,05%
0 PLUS ULTRA SEGUROS 627.579.668,52
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20 |BBVA SEGUROS 288.568.675,86 | 6,89% [0,94%
0 |BBVA SEGUROS 286.908.439,00

0 |BBVAVIDA 1.660.236,86

24 | AEGON 179.041.012,85 |38,63% | 0,58%
0 |AEGON SANTANDER GENERALES 118.812.171,07

0 |AEGON ESPARA 60.228.841,78

65 |GRUPO CAIXA 23.540.543,97 |-1243%  |0,08%
0 | VIDACAIXA 23.540.543,97

69 | SANTANDER SEGUROS 19.776.047,10 |-7240%  |0,06%
0 | SANTANDER SEGUROS 19.776.047,10

En este cuadro donde salen los seguros de no vida, la imagen cambia pero no
tanto como nos pensariamos. Es verdad que salen muy bien posicionadas
compafias de seguros pero la banca esta asociada con casi todas.

Vemos que el primer puesto lo tiene Mapfre, compafia que veremos que utiliza
una gran red de agencias y a través de la banca para su distribucion. Aunque la
gran mayoria de primas viene de la red agencial, vemos que también trabaja
con tres bancos distintos.

El segundo posicionado es Mutua madrilefia y aqui también vemos que Segur-
caixa tiene una participacion.

El tercer clasificado es grupo Catalana y este si que no tiene relacion con la
banca y toda su produccién lo hace a través de todas sus compafiias. Vemos
que a través de los mediadores tradicionales se puede competir con la Banca.

Después vemos que viene Zurich que ya sabemos que trabaja, aparte de con
corredores y agentes, mano a mano con Banco Sabadell.

Y Reale que aunque gran parte de la produccion venga de la mediacién tam-
bién tiene participacion con la Banca.

Después de ver este gréafico, me hace reflexionar. Lo que antes nos hacia pen-
sar que la banca copaba el ramo vida y los mediadores tradicionales, el no vida
y en parte es asi, pero vemos que los bancos cada vez mas se estan posicio-
nando en el ramo de no vida y estan cogiendo experiencia y cartera de clientes.

Esto tendria que encender las alarmas para que la mediacién tradicional no

deje de trabajarlo ya que si no, en unos afos, puede que la banca se acabe
introduciendo igual que como ha hecho en el ramo de vida.
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3. Bancaseguros

3.1. Antecedentes

Podiamos empezar hablando de la Historia de la Banca y remontarnos a eras
muy lejanas sobre el afio 2000 A.C, cuando se hacian préstamos de granos a
campesinos, y continuar después en los tiempos de los romanos y de los grie-
gos, pero me gustaria centrarme mas en la banca mas actual. Desde cuando la
banca entro en el mercado de los seguros y por qué se ponen a venderlos.

El sector asegurador y el sector bancario, histéricamente han ido cogidos de la
mano. Tenemos ejemplos de bancos con sus propias compafias de seguros
como el BBVA tenia la compafiia de seguros Aurora polar.

¢Por qué?

La banca empez0 la venta de los seguros como una linea nueva de productos.
Una ampliacion de su gama de servicios financieros. Una de las razones mas
potentes que les llevo a plantearse dicha ampliaciébn de su negocio, son las
muchas sinergias entre el negocio de la banca tradicional con el sector asegu-
rador. El sector de la banca vio que ampliando su negocio mas tradicional, dar-
ian un servicio mas completo a su cliente y como resultado verian como crecer-
ian sus benéficos. Muchas ventajas que han posibilitado establecer nuevas
relaciones con clientes mejorando la oferta de productos y como principal obje-
tivo ser el Unico proveedor de los servicios financieros y aseguradores, mejo-
rando su posicionamiento con el del sector,

¢,Cuando?

Se empez0 a partir de los afios 1990 que se inicid la expansion de las redes de
oficinas de la banca. Desde ese afio hasta el 2006, se ampli6 de forma expo-
nencial la red de sucursales, que en grandes rasgos es su canal de distribu-
cién. Anteriormente, los bancos eran accionistas de algunas aseguradoras y
tenian participaciones.

¢, Como?

Pues como hemos tratado en el punto anterior, a través de su red de agencias
y sobretodo han sido grandes expertos de la venta cruzada, utilizando las car-
teras que tenian los clientes de la banca tradicional para ampliar el negocio en
los seguros. Por ejemplo, siempre que se firma una operacion de crédito ofrec-
ian la venta del seguro de vida.
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3.2. Actualidad

Como hemos comentado antes, la banca quiso ampliar su negocio y su gama
de productos a través de los seguros. Lo hizo a través de las sucursales banca-
rias ya que tienen muchas oficinas para distribuirlos en comparacion con las
compafias tradicionales. Fue y es uno de sus puntos fuertes. Esto es una posi-
cion de mucha fortaleza y con un canal de distribucion muy potente basada en
el gran nimero de sucursales y oficinas que todas las entidades financieras
tuvieron en nuestro pais entre los afios 1990 y el 2006, antes de que empezara
la crisis econdmica, y esto, juntamente con la fidelidad que tenian sus clientes
a las entidades, les ayudo a crecer y a ganar terreno delante de las compariias
tradicionales. Esta ecuacion de puntos de venta y fidelidad de los clientes no
habria tenido tanto éxito si no hubieran utilizado a su red de venas a aplicar
una gran venta cruzada que les ha llevado a estos resultados.

Esta expansion que realizé la Banca, este incremento de sucursales, se puede
decir que se inicio alrededor de 1990 y que durd casi hasta finales del 2007,
donde cada vez habia mas puntos de ventas, o sea, sucursales bancarias, y
que este tsunami de crecimiento, soélo fue frenado por la crisis en Espafa y en
el mundo en el 2008 donde hubo una restructuracion del sector financiero.

Esta restructuracion del sector, empezo el verano del afio del 2008, por culpa
de un banco de inversiones americano, Lehman brothers, que por cierto, tenia
muy buena calificacion desde las agencias de rating mas importantes, quebro
por culpa de las ya famosas hipotecas suprime, que tanto se pusieron de moda
en esa época.

Esto ocasiono una crisis de confianza mundial sobre el sector financiero que
fue como si se tratara de una enfermedad, de un virus, que también llego a Eu-
ropay por supuesto a Esparfia, donde no cogimos un simple resfriado, sino una
pulmonia que nos dej6 vario tempo en cama y ahora parece que empecemos a
ver la luz.

Lo que ocasiono en nuestro pais es un periodo de varios afios de cambios en
el sector financiero, de fusiones, desapariciones de cajas, de restructuracion
del sector en general y han quedado solo los mas fuertes.

3.3. Modelos de distribucién y estratégicas de los bancos analiza-
dos

La banca seguros tiene varias formas de distribuir. Para analizarlas, vamos a
poner como ejemplo los cuatro bancos que antes hemos especificado y asi,
con ejemplos, podemos ir viendo cuales son las estrategias en modelos de dis-
tribucion que utilizan las principales entidades financieras de Espafa en la dis-
tribucidon y venta de seguros.
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Pero antes de ir analizar los distintos bancos, quiero hablar un momento de las
diferentes modelos de distribucion que nos vamos a encontrar en los bancos
analizados:

e Distribucién Pura
e Modelo de Joint Venture
¢ Modelo de integracion vertical

Modelo de distribuidor puro: Es cuando el banco solo hace de intermediario
entre la compafia de seguro y los asegurados. El banco obtiene los ingresos
via comisiones segun las ventas que realice y la siniestralidad no le afecta. Los
puntos fuertes de este modelo es que los bancos no tiene que hacer grandes
inversiones y después de su venta, el resultado de dicho seguro no les inter-
esa. Es decir solo miran el presente y no el futuro, por lo que nos puede llevar a
una mala seleccién de riesgos. Por eso, normalmente, estos seguros se hacen
para productos sencillos y muy faciles de tarificar.

ENTIDAD COMPANIA DE

ASEGURADORA SEGURO

Modelo de joint Venture: Es una alianza estratégica o comercial. La base para
la creacion de una Joint venture es la de unir conocimientos, aptitudes y recur-
sos y después compartir las ganancias pero también los riesgo.

BANCO COMPARNIA

Modelo de integracion vertical: Es cuando una entidad financiera negocia
con varias compafiias de seguros para dar una oferta mas completa a su clien-
te.
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=CONMPANIA 1

SCOMPANIA 2

SMCOMPANIA 3

Banco Santander: Uno de los grandes de Europa que utiliza varias estrategias
en el modelo de la distribucién de seguros. El banco, tiene una compafiia en su

grupo, Santander Seguros y reaseguros que es por la que lleva todas las nego-
ciaciones.

En este caso podremos comprobar como el Banco Santander a través de su
compaiia de Seguros solo utiliza dos modelos de distribucion, el puro y el de
negociacion de varias compafias aseguradoras para un mismo producto.

RAMO COMPANIA SISTEMA DE DISTRIBUCION
Hogar Propia Puro

Salud Asisa Puro

Vida Aegon Puro

Auto Varias compafiias Integracion vertical.
Proteccién Juridica Legalitas Puro

Multiriesgo HDI Puro

Rc Ace Europan Group Puro

e Seguro de hogar es propio y lo comercializa la compafia de Seguros del
grupo. Esto le da autonomia y utiliza un modelo de distribucion puro de
compafiia aseguradora a entidad financiera.

e Salud utiliza la compafia Asisa. Aqui también utiliza un sistema de dis-
tribucion puro, pero con la diferencia en el caso de hogar lo hace a
través de una compafia de seguros y no con la suya propia y lo que rea-
liza es una distribucion de pélizas a los clientes de la entidad bancaria,
es decir, el Santander, a cambio de una comisién. Después toda la ges-
tion la hace la compafiia Aseguradora, en este caso, Asisa.

e Vida es un producto de Aegon y la situacion es similar a la de Salud.
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Auto En este caso lo que tienen es un modelo de integracion vertical,
gue son acuerdos con varias compafias de seguros para distribuir un
seguro y en este caso, un Unico ramo que es el de auto. Utiliza para la
comercializacién, también su red bancaria y lo hace a través de un Multi-
tarificador, donde solo poniendo los datos del conductor y auto le da
precios con todas las compariias que tiene acuerdo y el cliente puede
elegir con cual quedarse. Las compafiias con las que trabaja son las si-
guientes:

Axa

Plus ultra (Grupo Catalana)
Pelayo

Reale

Zarich

Direct seguros (axa)

ASANENENENEN

Seguro Juridico — Legalitas. Modelo de distribucion puro.
Multiriesgo Negocios a través de HDI. Modelo de distribucién puro.

Rc directivos mediado a través de Ace Europan Group. Modelo de distri-
bucién puro.

Banco BBVA: Este banco solo utiliza acuerdos con una compafiia. Aqui, com-
probaremos como el Banco solo utiliza un sistema de distribuciéon puro. Vere-
mos que casi todo el peso de las ventas lo hace a través de su propia compafi-
ia excepto salud y multiriesgo.

RAMO COMPANIA SISTEMA DE DISTRIBUCION
Hogar Propia Puro

Salud Sanitas Puro

Vida Propia Puro

RC Propio Puro

Multiriesgo Reale Puro

La Caixa

Toda suscartera de productos son propias y los comercializa a través de em-
presas del grupo como vida Caixa o SegurCaixa Adeslas.

Es decir, utiliza un modelo de distribucion puro a través de sus companiias
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Banc Sabadell

El Banc Sabadell tiene una politica en el modelo de distribucién muy distinta a
la de los anteriores ejemplos ja que lo que ha realizado desde hace unos afios
es la creacién de Joint Venture con Zurich al 50%. Se ha aliado con una com-
pafiia de seguros al 50% para la venta de todos sus seguros y todo lo hace a
través de la red de oficinas.

3.4. Modelos comerciales y planificacion estratégica de la banca
seguros.

Banco Santander: Es una entidad bancaria, de las mas grandes de Europa y
que utiliza varias estrategias en sus modelos tanto comerciales como estratégi-
COos.

A nivel comercial, hemos comprobado que el banco, desde sus inicios, empe-
zaron con los seguros de vida y hogar, y que poco a poco, han ido ampliando
su cartera 0 gama de productos para poder ofrecer lo que necesite su cliente y
asi hacerlo mas transaccional e integral.

Desde su propia compafiia de seguros, basicamente solo distribuyen hogar y a
veces vida. Con toda la otra gama de seguros, ejercen como corredores.

Santander apuesta por negociar con compafias de seguros. Por qué? Menos
gestién, tanto administrativo como de siniestros y apuesta por la comision por
la venta. Asi, se siente mas comodo ejerciendo de corredor y ser un puro comi-
sionista.

Tiene la red muy educada y acostumbrada a campafas puntuales para la venta
de seguros. Tienen una gran capacidad de recopilacion de datos de cliente y a
través de estos hacen campafias de venta cruzada.

A parte, bajo mi opinidn acaba de convertir a todos sus empleados en agentes
aseguradores, ya que van a empezar a comisionar por la venta de seguros a
partir de una cantidad, con lo que, con esta via, posiblemente aumentaran mu-
cho mas sus ventas.

Con los seguros de vida, han utilizado dos vias. Con la que hemos comentado
antes, la que ejercen de corredores de Aegon Yy la otra estrategia que ha se-
guido a veces es la de realizar a través de sus sucursales bancarias una venta
masiva y muy agresiva a todos sus clientes de los seguros de vida para des-
pués, poder vender la cartera. Lo que hace es tener ingresos muy a corto plazo
y no pagar ni la gestion ni los siniestros futuros.

Banco BBVA: BBVA al contrario que el Banco Santander, cada vez apuesta
mas por la gestion de los seguros a través de su filial. Lo que hace, en un pri-
mer caso, es asociarse con una compafia de seguros y cuando ya ha aprendi-
do su funcionamiento, gestién etc, se pone a distribuirlo él mismo, lo que me
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lleva a creer que la dinamica que ira cogiendo en un futuro préximo, es hacer
todos los seguros con su compafiia propia.

La Caixa: Es una entidad muy activa o agresiva, dependiendo de con quien
hables, en la venta de seguros. Utiliza toda su red de oficinas igual que los an-
teriores bancos pero con la diferencia que todos sus productos son suyos. Esto
les da una libertad de movimientos que a lo mejor no tienen los otros competi-
dores. Puede hacer ofertas, mejorar precios de la competencia, tiene una co-
rreduria propia, etc. A parte, utilizan técnicas para captar al cliente integral “re-
galando dinero”, siendo una oferta, en los tiempos que corren, muy atractiva.

Con lo que me quedo con esta entidad es la gran fuerza de red de sucursales
que tiene, que desde el cajero al director de sucursal venden seguros, su gran
capacidad de adaptacién al mercado gracias a sus compafias propias y sobre-
todo y mas importante la gestion de datos e informacion de sus clientes, pu-
diendo gestionar a veces casi 500 datos de una persona, pudiendo hacer asi
unas ofertas mas personalizadas y adaptadas al cliente.

Banco Sabadell: Este banco utiliza la red de sucursales para distribuir los se-
guros de zurich. Tiene un acuerdo comercial y como se dice, la union hace la
fuerza.

La estrategia que ha utilizado este banco para para vender mas y estar mejor
posicionado en el mercado y ser mas competitivo es realizar una joint venture
al 50% con Zurich. Lo que se hace en estos casos es utilizar las sinergias de
dos empresas, intentar que la suma te haga crecer mas y ser mucho mas com-
petitivo.

Pero, después de hablar de unién, aqui me surge una duda personal. La union
hace la fuerza, si! En este ejemplo de la Banca seguros es verdad, pero, Zurich
también vende por el canal tradicional, es decir a través de agentes y corredur-
ias. Esto no le puede dafiar? La mediacion tradicional actualmente esta en pie
de guerra con la banca y creo que esto le puede hacer perder ventas. Creo que
se tiene que gestionar muy bien para que no haya luchas entre mediadores y
sobretodo, creo que la clave es tener una politica de precios muy equitativa, Si
no, surgiran problemas.

A parte, a mi parecer, me surge otro posible riesgo y es que, el Banco Sabadell
consiga un conocimiento importante del mercado y de los productos y cuando
acabe el contrato de alianza con la compafia aseguradora Zurich, empiece a
distribuirlos él solo, y con un conocimiento del cliente y del sector muy amplio.
Un riesgo muy importante.

Y para finalizar, y que viene ligado con la anterior idea, si el banco Sabadell
decide irse, es el principal cliente de zurich, y esto resentira la cuenta de resul-
tados no solo ese afo, si no en un periodo medio placista, ya que el impacto
sera muy grande.

Ahora vamos analizar los modelos comerciales a nivel general, sus estrategias
a través del sector de banca seguros.
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El primer punto en comun que hemos podido comprobar, es que todos los ban-
cos que hemos analizado, los 4 mas grandes, tienen una similitud grupal y es
que venden los seguros a través de su red de oficinas.

Se tiene que reconocer que la posicién actual de la Banca Seguros es muy
buena y con una muy buena red de distribucion, aunque después de la crisis se
ha visto mermado, continua siendo muy potente, dénde puede llegar mucho
mas rapido al cliente final utilizando la red bancaria, es decir, las oficinas de
toda la vida. Es uno de sus puntos fuertes. Como contrapartida, estos movi-
mientos y esta restructuracion, hace que haya cierre de oficinas y rotacion de
personal y hay una desconfianza en el sector por todos los productos que han
“colocado” en los ultimos tiempos, sobre todo en los productos de activo con el
“Boom” inmobiliario y esto hace que se haya creado una desconfianza en la
poblacion.

Como podéis ver en el grafico siguiente el decrecimiento de sucursales ha ido
en caida libre y como consecuencia, también los despidos de la gente que tra-
bajaba en el sector.

EVOLUCION DEL NOUMERO DE EMPLEADOS Y SUCURSALES DE LA BANCA ESPANOLA
Cifras correspondientes a las entidades de crédito
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Fuente Banco de Esparia.

Analizando el grafico vemos que su punto algido fue en 2008 y casi duplica en
n° de oficinas que habia en el afio 1981. Después de la crisis, el descenso de
oficinas en el afio 2014 se ha puesto al nivel de mediados de los 80.

Si analizamos la evolucion de los empleados, aqui, la diferencia es mas abis-
mal ya que desde que analizamos los datos a inicios de los 80, nunca el sector
bancario habia tenido tan pocos empleados.

Estos datos nos indican que, a simple vista, su punto fuerte es su canal de dis-
tribucion y vemos que tanto las oficinas bancarias como los empleados estan
en cifras histéricamente bajas.

Pero quiero apuntar como apunto positivo, que aunque la banca tenga menos
oficinas, el sector de la banca seguros continta creciendo. Muchos dicen que
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por su posicion dominadora sobre el cliente con necesidades financieras, otros
dicen que utilizan préacticas de venta no muy éticas, que tienen muchas oficinas
y llegan a toda la poblacion, etc. Pero con los datos aportados anteriormente
han pasado una crisis importante y han continuado creciendo a través de varias
estrategias.

Segun articulo del diario econémico Cinco Dias del 30/09/2014, por ejempilo,
CaixaBank ha aumentado un 30% las ventas respecto al afio anterior gracias a
su campanfa triple proteccion que han llevado a cabo las 6000 oficinas, o por
ejemplo Bankia ha aumentado sus ventas hasta controlar el 9% de la cuota de
mercado gracias a los descuentos que hace en sus podlizas que pueden llegar
al 50% de descuento en el seguro de auto o al 45% en el de hogar.

Algunas entidades, como el Banco Santander, estan apostando por convertir a
todos sus empleados en agentes de seguros y comisionar por la venta de ellos.
Esto, lo que lleva es a tener una red de agentes nada que envidiar a la de las
compafias tradicionales, pero, a mi me surgen varias dudas en este modelo de
distribuir remunerando a los empleados. Puede que al ser comisionista quiera
vender el producto sin fijarse en las garantias, simplemente para ganar un dine-
ro extra. También me surge la pregunta si todos los empleados de una entidad
bancaria estan bien formados en todos los ramos de los seguros.

Con estas dudas, he visto que otras entidades, lo que han utilizado es un ex-
perto en seguros que lleva una zona de sucursales. Cuando hay una posible
venta, que sea mas compleja o de un ramo mas complicado, lo avisan para ir a
asesorar.

La banca utiliza distintos modelos comerciales para vender. Tiene sus propias
compafias, hacen Joint Ventures o alternan las dos cosas.

Las estrategias comerciales que utiliza el sector de la banca seguros pueden
ser las siguientes:

Formacion de los empleados: hay bancos que tiene correduria propia con gen-
te muy experta y formada para la venta de este segmento. Hay otros que utili-
zan el e-learning para formar a todos sus empleados y asi ofrecer todos sus
productos. La diferencia es la calidad en la venta. La suma de experiencia y la
formacion dan como resultado un buen asesoramiento y al final una buena ven-
ta.

Como opinion personal creo que la banca seguros, y sé que hay alguna entidad
que ya lo esta valorando y poniendo en préactica, tendria que tener especialista
en el producto de seguros. lgual que tiene gestores de grandes patrimonios,
tener un especialista dividido por ejemplo en zonas donde apoye a la red co-
mercial en la venta y asesoramiento de los seguros. Esto daria una imagen de
seriedad y creo que cambiaria un poco la vision que se tiene actualmente por el
publico en general. La creacion de una figura experta en los bancos que no la
tienen, les haria subir un escalon a la excelencia de la venta de los seguros
donde se podria convertir en una fortaleza donde les llevaria a incrementar sus
ventas, pero también muy importante, en dar un paso adelante en la profesio-
nalizacion de esta linea de negocio.
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Pero continuando con el punto de la formacién, creo que los empleados de la
banca no estan igual de formados que los agentes o los corredores, que tiene
unas horas obligadas que tienen que realizar antes de vender seguros o el
mismo corredor, que se tiene que sacar un titulo.

Otro de los modelos que estan utilizando en la banca, es convertir a todos los
empleados de la red comercial en agentes. Como? Pues incentivarlos con co-
misiones solo por la venta de los seguros. Esto tiene dos visiones muy diferen-
ciadas. La primera es que todo el mundo tenga en mente el ofrecimiento del
producto ya que estd compensado economicamente y la contrapartida es que
el dinero puede hacer que la venta no sea la correcta.

Yo creo que uno de sus buques insignias es la venta cruzada. La unién de la
venta cruzada con una red de oficinas hace una suma con resultado ganador.
Accién muy eficaz que aporta gran parte de los resultados pero a veces incluso
muy insistente y agresivo. Algunos para hacer la venta cruzada no esperan
que el cliente vaya a la oficina y utilizan todos los datos del cliente a través de
un cuadro de mando donde estan todas las variables y asi, poder ofrecer todo
lo que su cliente pueda necesitar y no lo tenga en su entidad. Creo que en este
punto, tendriamos que diferenciar entre venta cruzada o Cross seling y la colo-
cacion del producto o la amenaza. Me explico: No es lo mismo asesorar a una
pareja que piden una hipoteca sobre los seguros de vida que no firmar la hipo-
teca si no se contrata el seguro de vida. Este tipo de acciones dan mala imagen
a las empresas y sus clientes se sienten coaccionados, y que es verdad, el
banco es un experto en estas estrategias pero tiene que vigilar que esto no se
le gire en contra.

Y me gustaria entrar mas en profundidad en este tema ya que hay varias en-
cuestas o estudios realizados por bufetes de abogados expertos en consumo,
Adecose o Facua, lanzando datos que pueden dafar la imagen de la venta de
seguros de la Banca.

Me he querido centrar en una encuesta realizada por el foro de juristas exper-
tos en derecho del consumo para el consejo general de colegios de mediado-
res de seguros donde nos dan datos bastante relevantes en este tema:

- EI 90% de los espafioles se ha visto obligado o condicionado de
alguna manera a la contratacion de algun tipo de seguro, para
gue le concedan un préstamo hipotecario.

- Otro dato muy relevante es que, los encuestados comentan que la
diferencia entre contratar un seguro a través del banco o a través
de un agente o corredor esta en la profesionalidad.

- Otro dato es que los clientes tienen seguros que no necesitan o0 a

veces duplicados porque han tenido que contratarlos por la firma
de un préstamo.
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- Otro dato que arroja este estudio es que la informacidon que reci-
ben a la hora de contratar un seguro es mucho mas trasparente,
clara, precisa y mas especializada desde los agentes y corredores
gue desde el banco.

- EI'50% de los encuestados dicen que el seguro que tienen contra-
tado esta hecho a la medida de la entidad bancaria y no a la del
cliente.

Con el primer dato, podemos ver que la imagen del consumidor hacia la Banca
Seguros pueda que no sea la mas profesional. Lo que da entender este dato,
es que la gente a lo mejor no ha estado asesorada o si lo ha estado, no ha po-
dido decidir si queria contratarlo o no.

La segunda aportacion, nos comenta que los encuestados comparan los dos
canales por mas o menos profesional. Es un dato que los bancos tendrian que
tener sobre la mesa para poder cambiar la dinamica de esta situacién ya que
actualmente es dafiina para su imagen.

La tercera reflexion, la gente encuestada relaciona la firma de un préstamo con
seguros vinculados, tengan o no tengan y los necesiten o no los necesiten. Es-
to hace que la gente vea el seguro como algo obligatorio y no por las garantias
gue este contratando para cubrir en un futuro.

Rompiendo una lanza a favor de las entidades bancarias, es verdad que no los
obligan a contratar el seguro, pero si utilizan otras herramientas como la mejora
de condiciones en los préstamos hipotecarios si se contrata o no el seguro, es
decir que si no se contrata se sube el diferencial del préstamo. Esto se puede
ver como una accion comercial y otros lo veran como un chantaje.

Lo que esta claro y como resumen es que numerosas quejas llegan cada mes
a colegios de mediadores de seguros, a Facua, etc. y las mas comunes son:

- Duplicidad de polizas

- El cambio de las condiciones sin la autorizacién del tomador.

- Pdlizas que no cubren los riesgos propios por la que fue contrata-
da

- Etc.

Con estos datos, la conclusién que saco es que, la banca seguros tiene una
red muy potente pero algo se esta haciendo mal. La dindmica de la venta de
seguros tendria que variar, ya que hay mucha queja generalizada.
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3.5 Analisis D.A.F.O de la Banca Seguros

Debilidades

- La Marca Espafia o la crisis econdmica son una gran debilidad. La crisis
econdmica ha comportado que a veces la gente deje de confiar en el
banco de toda la vida.

- La capitalizacion o la falta de liquidez. Hemos pasado un periodo de res-
tructuracion del sector bancario y se ha creado una desconfianza.

- La morosidad

- Laimagen

- Experiencia en el sector.

Amenazas

- Posibles irregularidades en la venta de los seguros.
- La post venta o la tramitacién de siniestros.

Fortalezas

- Penetracion en el mercado

- Proximidad con el cliente final.

- Abanico de productos financieros y aseguradores
- Venta cruzada.

- Red de oficinas

Oportunidades

- Especializarse en el mercado de no vida.
- Ampliar cartera de productos propios.

Creo que el mediador Banca seguros es muy potente y que en poco tiempo se
ha hecho un sitio dentro del mundo de los seguros pero también creo que le
gueda mucho por hacer. Después de todo este andlisis veo varios temas impor-
tantes que se tendrian que tratar para conseguir una mejor excelencia en el
sector.

El primero, es una amenaza, y es la imagen que tiene la banca al vender los
seguros. Hay un gran indice de gente que tiene el seguro con el banco por
obligacion y cada mes se reciben quejas de las maneras en que se han contra-
tado. Es un tema que tendrian que cortar en seco Yy utilizar otros modelos co-
merciales para poder cambiar esta imagen que se ve por parte del consumidor.
Estoy seguro que no todos los bancos ni sus empelados lo gestionan mal, pero
la cantidad de quejas que se reciben es que algo no se esta haciendo bien.
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Después de hablar con varios empleados del sector, los problemas en que co-
inciden todos para que haya un descontento general en la satisfaccion post
venta son los siguientes:

- La presion desde alguna entidad en la venta de los seguros, muchas ve-
ces a corto plazo, que hace que se traslade a los empleados y no ven-
dan el producto correcto que necesita el empleado o los vendas mal pa-
ra salir bien en la foto.

- Hay algunos empleados que comentan que comentan que su trabajo
diario se ha convertido en vender seguros y no en gestionar operacion
de activo como préstamos o hipotecas o gestion de su patrimonio
haciendo que “aburran” el producto asegurador.

- Hay algunos que no se sienten preparados para vender seguros ya que
cada vez se amplia mas la gama de productos y no tienen la formacién
necesaria.

Son temas que estan en el dia a dia y que los bancos tendrian que ir solven-
tando. Creo que tienen una solucion no muy complicada y que en poco tiempo
podrian cambiar la imagen que se tiene en el sector.

El problema que pueden tener en un futuro es la fidelizacion de sus clientes. Si
muchos han contratado la pdliza por obligacién o porque les beneficiara en la
hipoteca, no estan con ellos por el producto si ho por conveniencia en ese mo-
mento. Si esto no lo solventan, en unos anos pueden perder la gran parte de
clientes que contrataron el seguro por esta via.

Por otro lado creo que el tema del Big Data o la gestién de la informacion del
cliente lo trabajan de manera espectacular y esto les hace tener una segmen-
tacion del cliente brutal y a simple vista saben cuéles son las necesidades del
cliente y se ponen todos los mecanismos activos para poder gestionar esta
venta.

Y como otro tema a tratar y esto como una oportunidad real de negocio, es es-
pecializarse en ramos de no vida. Como veremos mas adelante, la banca segu-
ros domina el ramo de vida, pero le queda mucho por recorrer en el de no vida.

Pero creo que son segmentos muy especializados y la venta no la tendria que
llevar cualquier empleado de la sucursal, a no ser que tuviera la formacion es-
pecifica para la gestion de dicha venta. No es lo mismo un infraseguro en un
hogar que una pyme o comunidad.
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4.Compaiiias Aseguradoras
4.1 Historia y actualidad

Haciendo un repaso de la historia de del mundo y las compafias aseguradoras
podemos ver que, las instituciones del seguro son muy antiguas. Encontramos
informacion en las épocas de los romanos y de los griegos. Se sabe que la
gente, antiguamente se juntaba para hacer frente a desgracias ocurridas en su
poblacion, ya que asi, como un principio de fraternidad en el que se apoyaban
mutuamente. Pero probablemente las civilizaciones mas antiguas en hacer
“seguros” fueron los hindus o los babilonios, y estos primeros contratos se co-
nocian bajo el nombre de Gruesa, y consistia basicamente en un acuerdo con
los banqueos de la época y los propietarios de los barcos.

Podriamos segmentar la historia en 3 etapas:

La primera etapa ira desde los inicios de hasta el siglo 1V, donde estarian las
épocas de los babilonios, los griegos, los romanos.

Una segunda etapa que va del siglo V hasta VIl donde aqui ya surgi6 el seguro
contra incendios, el maritimo y el de vida.

Tenemos fechas importantes como el primer contrato de seguro que se tiene
constancia es en 1347 en Italia. En Holanda, la Compafiia de las indias Orien-
tales fue la primera gran compafia moderna que asegurd en transporte mariti-
mo y por culpa del gran incendio registrado en Londres en 1710 donde se
quemaron 13200 casas, 89 iglesias y una catedral se cre6 una “ fire office” para
dar ayuda y auxilio a todas las victimas y a partir de ese momento se plantea la
manera de indemnizar econémicamente a las victimas y se crea el seguro mas
antiguo del mundo que es el seguro contra incendios.

Y como Ultima etapa estaria desde el siglo XVIII hasta nuestros dias sonde se
ha regulado el sector asegurador y tiene un abanico de productos para satisfa-
cer todas las necesidades, como por ejemplo, uno de los ultimos seguros aca-
bados de creas es el de ciber riesgo.

De las compaifiias que tradicionales de seguros podemos ver que Catalana oc-
cidente por ejemplo lleva mas de 150 afios operando en nuestro pais.

4.2 Modelos Comerciales y canales de distribuciéon a través de cua-
tro compafias aseguradoras.

Para hablar de modelos comerciales y de sus canales de distribucion, vamos a
seguir la misma féormula que hemos establecido para analizar la banca seguros
y he escogido 4 compafias aseguradoras para poderlo ejemplificar. Las com-
pafiias son las siguientes:

- Mapfre
- Zurich
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- Grupo Catalana
- Reale

Mapfre

Es una compafiia que lleva desde el 1933 operando en Espafia. De las que
vamos analizar es la mas grande ya que una multinacional aseguradora con
presencia en 49 paises de los cinco continentes y negocio en mas de 100 pai-
ses.

Aqui en Espafia es una compafia que ha apostado por dos lineas muy diferen-
ciadas en su modelo comercial y de distribucion.

La primera es a través de sus agencias que en Espafia cuenta con 2978 ofici-
nas. Creo que es un dato muy importante. Anteriormente habldbamos de lo
potente que es la banca con su red de oficinas. Pues creo que Mapfre no tie-
nen nada que envidiar. Como lo estructura:

Primero de todo el agente que se quiere hacer de Mapfre, o como ellos llaman
el plan de carrera o APM (Agente Profesional Mapfre)

El Programa APM tiene una duracién establecida de 4 afios. Para ello, a lo lar-
go de los 4 afios que dura este Programa APM, han establecido un modelo pa-
ra que el agente reciba subvenciones que le garanticen unos primeros ingresos
hasta que su actividad profesional como mediador de seguros le vaya propor-
cionando, mediante del cobro de comisiones por nueva produccion y cartera,
unos ingresos suficientes.

Ao 4
Afo 3 Ayuda Tus ventas
Afo 2 economica [nuevas + cartera)

Ano 1

Fuente: wwww.Mapfre.es

Estas ayudas econdmicas mensuales varian en su importe cada afio, siendo
mas elevados los dos primeros afios, y que va bajando progresivamente en los
dos siguientes ya que entienden que con la nueva produccion y la cartera tie-
nen que ir generando comisiones.

Como podemos ver, esta compafia en un principio apuesta por agentes exclu-
sivos con dos variables muy importantes: La formacion y una subvencién
econémica.
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Un modelo que apuesta por formar a su cantera de agentes y moldearlos a la
estrategia de la compafia.

El segundo modelo que utilizan es totalmente al contrario del que estabamos
hablando. Tienen pactos con la banca seguros. El aflo 2014 cerraron un acuer-
do con Bankia para ser su distribuidor oficial.

Es decir, esta compafiia apuesta por un lado por la creacién de agentes y por
otro lado la banca seguros.

Zurich

Zurich, es una compafia Suiza, que lleva 130 afios en Espafia. Es una com-
pafia que trabaja con todas las lineas de distribucion de seguros. Trabaja con
agentes que actualmente en Espafia en activo tiene 1243, con corredores y
como antes hemos comentado con el Banco Sabadell a través de una Joint
Venture.

Zurich igual que Mafre tiene un plan de formacion para los agentes de nueva
creacion que se llama programa Start donde actualmente tiene 200 agentes en
formacion.

Compaiiia que apuesta por todos los canales pero que actualmente tiene criti-
cas por parte del sector de corredores por la alianza con la banca, ya que la
ven como su enemigo.

Grupo Catalana

Catalana occidente es una compaiiia que lleva mas de 150 afios en nuestro
pais. Es una compafiia que ha ido creciendo a medida que iba comprando
otras compafiias. Actualmente el grupo lo componen las siguientes empresas:

- Catalana occidente
- Norte hispana

- Seguros Bilbao

- Plus ultra

- Atradius

- Credito y caucion.

Como punto diferenciador con las otras compafiias analizadas es que no tiene

ningun vinculo con ningun banco.
Como datos importantes del grupo catalana:
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- Tiene mas de 20.000 mediadores

- Mas de 1.400 oficinas

- Presencia en més de 50 paises

- Mas de 6.500 empleados

- Un volumen de negocio de 4.220 millones de euros.

Como vemos es una compafia y antes hemos comentado, una de sus estrate-
gias ha sido la adquisiciébn de compafiias donde cubrieran un nicho de merca-
do que en su momento no cubriesen o no fueran potentes. Por ejemplo, la
compra de Nortehispana para ser mas competentes en el seguro de decesos.

Es un grupo que depende la compaifiia distribuye con un mediador u otro. Por
ejemplo, catalana lo hace a través de agentes y con un plan de formacion y
captacion de talento. Varios programas de captacion de agentes y un a forma-
cion que dura unos 3 afos.

En cambio Plus Ultra utiliza mucho el corredor. Esta mucho mas especializado
en empresas y esta linea de distribucion le esta funcionado muy bien.

Reale

Compaiiia de procedencia italiana con mas de 185 afos de historia. En Espafa
lleva unos 30 afios.

Es una compafia que como modelo principal es la mediacion tradicional donde
tiene mas de 300 y trabaja con mas de 3000 mediadores entre corredores y
agentes.

Aunque la parte mas importante del negocio lo tenga con la mediacion tradicio-
nal, también trabaja con la banca. Por ejemplo el ramo de comercio con el
BBVA o esta en el ramo de auto con el Santander.

Aunque la mediaciéon sepa que trabaja con los bancos, a diferencia de otro
ejemplo que hemos visto anteriormente, su buque insignia es agentes y corre-
dores y es donde pone mas énfasis.

4.3 Conclusiones

Después de ver las 4 companiias, podemos sacar algunas conclusiones.

- Que principalmente las compafiias tradicionales distribuyen todos
Sus seguros a través agentes y agencias, corredores y banca Se-
guros.
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- Mafre sobretodo y Grupo Catalana utilizan un modelo parecido a
la banca Seguros a través de multitud de agencias comparandolo
como una red de sucursales bancarias y llegando mucho mas
facilmente al publico objetivo.

- Grupo Catalana es la Unica que no tiene ninguna relacién con la
Banca Seguros y que solo distribuye a través de la mediacion tra-
dicional.

- Mapfre es una compafia que focaliza su distribucion a través de
agentes y agencias y de la Banca seguros.

- Zurich ha apostado muy fuerte en los ultimos afios a distribuir a
través del banco Sabadell y esto le estd pasando factura en el ca-
nal Corredores.

- Reale apuesta por la mediacion tradicional como su principal linea
de distribucion sin dejar de lado al banco pero sin crear ningan ti-
po de conflictos.

- Mapfre y Grupo catalana sobretodo que apuestan por las agen-
cias y Zurich tienen unos planes de formacién muy completos que
supera a los de la Banca.

Después de estas conclusiones, vemos que las compafiias adoptan diferentes
estrategias, pero uno de los puntos comunes que he podido ver es que la for-
macion es un punto muy importante dentro de la mediacién tradicional.

Ya por ley, un agente para poderlo ser tiene que hacer 200 horas y después 20
horas al afio. Un corredor se tiene que sacar el titulo para poder vender segu-
ros de unas 500 horas y hacer un examen final.

Con lo que analizamos en la Banca seguros con las quejas en las formas de
vender y la formacion que viene regulada por ley para agentes y corredores me
hace pensar en una cosa. Que las personas que estan en las sucursales ban-
carias y esto nos puede llevar a pensar en que:

- Hay un agravio entre distintos mediadores. Los empleados de la
Banca que venden seguros y que actian de agentes realizan es-
tas 200 horas de formacion?

- Y si fuera asi, como es que en un sector hay tanta queja y en el
otro casi no hay?

También vemos que los agentes son un pilar muy importante entre las compaini-
ias. Les intentan poner todas las facilidades posibles, como subvenciones, for-
macion, acompafnamientos a visitas, linea directa con trabajadores de la com-
pafiia, etc. Y donde hacen un gran trabajo de captacion de nuevos clientes.
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4.4 Analisis D.A.F.O de las compafiias Tradicionales

Debilidades

Amenazas

Fortalezas

No identificacion de la marca por el consumidor.

La mala gestion en los siniestros.

El Big data o no aprovechamiento de toda la informacion del ase-
gurado.

La banca Seguros.

Seguro low cost o con garantias muy basicas.

Crisis econdmica

Competencia on-line para el sector mas joven

El cambio de leyes, sobre todo para los productos de vida ahorro.

Experiencia y conocimiento del sector.

Amplia gama de producto

Producto o seguros mas flexibles y abierto que se pueden adap-
tar al asegurado

Asesoramiento y seguimiento del cliente

Oportunidades

Volver a ganar terreno en el ramo de vida a través de mejores
productos, precios mas econémicos, etc.

Creacién de nuevos seguros para riesgos que van saliendo, como
por ejemplo, el ciber riesgo.

Gestion para aumentar el cliente multipoliza.

Estrategias para las compainiias tradicionales

Que pueden hacer las compafias que utilizan la distribucién tradicional a través
de los agentes y corredores para luchar con la banca seguros? Pues la res-
puesta la resumiria en una frase:

Renovarse o morir.

Creo que las compaiiias que utilizan modelos comerciales tradicionales y con
la fuerza que entra la banca seguros tienen que empezar en aplicar acciones
distintas o innovadoras y sobretodo adaptando y teniendo presencia en lineas
gue actualmente aun no explota.
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Una linea importante a seguir es el Big Data. Creo que la Banca seguros ges-
tiona muy bien este tema y las compafiias tienen que empezar a utilizar mucho
mejor la informacion que tienen de sus clientes y sobretodo interpretarla para
poder tener una mejor gestién del pricing, de la seleccién de riesgos o le anali-
sis del asegurador. Las redes sociales también es un foco de informacién que
esta al abasto de todo el mundo y donde podemos complementar el perfil de un
asegurado. En resumen, quien gestione mejor el Big Data, tendra mas facilidad
en captar o retener clientes que otras compafias.

Las aplicaciones para méviles puede ser una linea también muy importante.
Actualmente todo se hace a través del terminal telefénico. Desde transferencias
bancarias hasta pedir una pizza. Creo que se tendria que utilizar este filon para
diferenciarse. Gestionar un siniestro, contratar una poliza, avisar a la grua a
través del envio de una ubicacion, etc, puede facilitar el trabajo al asegurado.

La utilizacion de gps conectado a la compafia, por ejemplo en el seguro de
auto, se puede analizar el riesgo y sacar conclusiones mas fidedignas. No to-
dos los jovenes conducen rapido y de noche por ejemplo.

Facilitar a los agentes y corredores seguros abiertos y adaptados a cada tipo
de cliente. No tener productos cerrados, si ho, que a medida que el asegurado
nos da la informacion ir adaptando el seguro que necesita. Es una forma de
diferenciarse.

Antes hablabamos de las redes sociales. Creo que los agentes y corredores
acabaran estando en las redes sociales y desde alla realizaran las ventas.

Cambio de mentalidad de los agentes y corredores. Anteriormente el cliente
venia a tu oficina. Ahora no. El negocio esta fuera y se tiene que ir a buscar.
Tienen que ser pro activos, agiles y muy comerciales. No se pueden sentar en
una silla a esperar que entre el negocio. Esto se ha acabado.

Continuando con el cambio, tienen que empezar a copiar a la banca. Todos
critican su modelo, pero porque no lo copian? Porque no hacen ellos venta cru-
zada de sus cliente? Porque tienen clientes con una sola poéliza? Si en teoria,
estan mejor formados, con una estrategia mas comercial, poniendo mucha mas
enfasis a la explotacion de su cartera y realizando ofertas a sus asegurados de
venta cruzada, no podrian vender mucho mas?

Y esto nos lleva a otro punto, que también tendria que poner de su parte las
compafias y es reducir el trabajo administrativo para que la mayoria del tiempo
de tu jornada laboral se dedique a la venta, asesoramiento y gestion de tu car-
tera y a las acciones de captacion.

En definitiva, los agentes y correderos y a través de las compafias, tienen que
adaptarse mas al cliente, hacer seguros a su medida, utilizar la informacion que
tienen tanto en las propias compafias como en internet y digerirla y tener pre-
sencia tanto en redes sociales como aplicaciones de mdviles, puede ser la cla-
ve para luchar contra la banca seguros.
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Y como segundo paso, asimilar que el mercado a cambiado, que no se pueden
esperar a que los clientes entren por la puerta si no que los tienen que ir a bus-
ca, potenciar la venta cruzada de la cartera y reducir el trabajo administrativo.
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5.Tres Protagonistas del Mundo Asegurador

Después de ver los diferentes modelos de distribucion y sus estrategias he
querido plasmar en esta tesina, la vison de dos protagonistas del mundo Ase-
gurador.

Por un lado el director General de Norte Hispana que pertenece al grupo cata-
lana, Augusto Huesca. Grupo catalana, como anteriormente hemos dicho, gru-
po que no tiene ningun tipo de relacién con la banca.

Y por otro lado, Jordi Rosich, director Territorial de Reale en Cataluiia. Reale,
compafia que apuesta mayoritariamente por la distribucién a través de la me-
diacion tradicional, pero que también participa en acuerdos con la banca.

Estas dos personas no estan elegidas al azar, si no, lo que se ha intentado es
plasmar dos puntos de vista distintos para poder ver dos fotografias de situa-
ciones distintas de la distribucién y modelos comerciales en el sector de los
seguros. Queremos saber porque lo hacen de esa manera, que nos den sus
puntos de vista y sobretodo saber que esperan que pase en el sector en un
futuro.

5.1 Augusto Huesca

Después de conversar con el Sr. Agusto Huesca nos trasmite su confianza en
las compafiias que no operan en banca seguros, COmo Su grupo y que una de
las claves de llevar tanto tiempo y ser el segundo grupo mas grande en Espafia
son las lineas constantes y el paso firme que han ido siguiendo, evitando los
bandazos en las tomas de decisiones.

Cree que la clave para competir es dar asesoramiento, mucho servicio y adap-
tacion a los tiempos que vendran.

Nos comenta que dentro de 10 o 15 afios, el mundo asegurador cambiara y
gue iran saliendo nuevos seguros adaptandose a las necesidades de los ase-
gurados y de los que ya tenemos, se diferenciaran por los nuevos servicios que
den en ellos.

Nos habla, por ejemplo, de su producto de decesos, un producto de toda la vi-
da, que actualmente ya dan el borrado digital como un servicio mas y una
adaptacion a los tiempos que vivimos de la era digital.

Nos comenta que sera clave la aprovechar las nuevas tecnologias para interac-
tuar con el cliente y dar un servicio mucho més agil y rapido.

Cree que la mediacion tradicional ha de salir a buscar al cliente y no esperar
que entre por la puerta. Tiene que estar muy formado y poder dar toda la infor-
macion gue su cliente necesite.
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Cree que los corredores y los agentes tienen mucha mas formacién y conoci-
miento del producto asegurador.

5.2 Jordi Rosich

Después de conversar con el Sr. Rosich nos comenta que es verdad que la
banca ha crecido mucho en algunos ramos y que estd muy integrada en el
mundo asegurador y que lo ha hecho para buscar rentabilidad para su negocio,
pero también nos comenta que cree que la gente de la banca que vende los
seguros, mayoritariamente colocan y que no son expertos como lo puede ser
un agente o un corredor.

Cree que la mediacion tradicional se ha de ganar la confianza del cliente, del
asegurado, y que los vea como asesores en riesgo. Han de ser mas proximos y
hacer un gran esfuerzo para conseguir que sus clientes sean integrales.

También nos comenta que es verdad que Reale también trabaja con la Banca
pero intenta que no hay conflictos. Les da las mismas condiciones unos que
otros. Cree que se puede estar en todos los sitios para no perder oportunida-
des de venta.

El sector dentro de unos afios cree que habrd grandes cambios. Cree que los
seguros en masa como auto y hogar se venderan de forma distinta a la que
actualmente se hace. Cree que cuando la firma digital esta integrada en el sis-
tema sera un gran avance. También cree que el perfil del comprador cambiara
mucho al que tenemos actualmente y que las compafiias se tendran que adap-
tar para poder dar servicio a este nuevo perfil.

5.3 Javier Valle

1-. En el sector seguro, Bancassurance es el canal que ha crecido mas en es-
tos ultimos afios. Segun datos de Icea, el ramo que ha crecido mas comparan-
dolo con la mediacion tradicional es en el ramo de vida. En referencia a este
ramo, cree que la mediacion tradicional pueda ganar terreno a la bancasssu-
rance si las compafias aseguradoras lanzan para agentes y corredores pro-
ductos con mejores tarifas, garantias, rentabilidades en vida riesgo/ahorro?

Dada la capilaridad de oficinas de los bancos, y con la evolucién tecnolégica
imparable, resulta dificil para la mediacion tradicional competir con Bancasegu-
ros y la venta directa por canal online en los “productos masa” que no requie-
ren de un asesoramiento especializado. En mi opinion, la mediacion tradicional
debe evolucionar hacia un posicionamiento de asesor experto en productos
concretos mas complejos y de mayor valor afiadido.
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Efectivamente, como comentas, Bancaseguros es el canal que mas ha crecido,
sobretodo en vida, en los ultimos afios. Particularmente, de acuerdo con los
ultimos datos de ICEA (2013), de las primas de nueva produccién, Bancasegu-
ros produce el 73% de vida y el 17% de no vida. Esta claro que la gran produc-
cion de vida viene propiciada en gran parte por la vinculacion de seguros de
vida con operaciones de hipotecas y préstamos. En mi opinion, esta tendencia
general continuara, con crecimientos:

- En los productos de vida, tanto en los seguros de vida vinculados (dado que
la recuperacién econOmica previsiblemente hara aumentar el nime-ro de hipo-
tecas y préstamos) como en los seguros de vida libre y pro-ductos de vida aho-
rro (que por su naturaleza son muy asimilables a los productos bancarios y por
lo tanto encajan muy bien en su estrategia y propuesta de valor para el cliente).

-En los productos de no vida, dénde hay un gran potencial de recorrido. En ge-
neral, los bancos se estan posicionando como proveedores integrales, ofre-
ciendo al cliente una propuesta de valor completa que incluya la cesta de segu-
ros bésicos de la unidad familiar, esto es, ademés del seguro de vida, el seguro
de hogar, auto, salud y decesos.

2-. Zurich es una compafia con mas de 1.200 agentes activos, y trabaja con
mas de 500 corredores. Cree que la joint venture con Banc Sabadell ha dafia-
do la relacion con los mediadores? En caso afirmativo, como se intenta gestio-
nar la situacion?

No considero que se haya dafiado la relacion. Zurich es un modelo de compa-
fiia en la que conviven los distintos canales de mediacion tradicional de agen-
tes y corredores y bancaseguros (con la Joint venture con Banc Sabadell y el
acuerdo de distribucién con Deutsche Bank)

Para el supuesto concreto que comentas, de potencial conflicto entre la Joint
Venture con Banc Sabadell y la red tradicional, hay que sefialar que, como ca-
nales diferenciados, la propuesta de valor a los clientes es diferenciada, adap-
tada a las caracteristicas particulares de cada tipo de cliente respectivamente
y, en este sentido, no hay una competencia directa de los canales.

3-. Uno de los puntos débiles de la Bancassurance, es la falta de conocimien-
tos en seguros de los gestores de oficina. En Zarich existe el programa Start,
donde se forma a personas que quieren emprender un negocio de seguros. En
estas formaciones se les forma desde como gestionar una cartera, formacion
de productos, analisis de riesgos,... se imparte alguna formacion también para
los gestores de oficinas para que puedan asesorar al cliente? ¢Cree que se
deberia incrementar las formaciones a los gestores para intentar reducir el indi-
ce de quejas?

Considero que has mencionado un punto clave. Efectivamente Bancaseguros
tiene la ventaja de contar, como he mencionado anteriormente, con una capila-
ridad de oficinas muy relevante, sin embargo a veces les puede faltar el exper-
tise propio del negocio asegurador, elemento clave para poder ofrecer una
venta de calidad, con el asesoramiento necesario y deseable para que el clien-
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te tenga una buena experiencia de cliente. Para incidir en este aspecto, desde
la Joint Venture con Banc Sabadell hemos abordado un proyecto transversal de
“transformacion de la red”. Dicho proyecto transversal sera llevado a cabo por
los denominados “directores de seguros”, una red de expertos que tienen el
objetivo de dinamizar la red, proporcionando a los gestores, no solo formacién
en producto, sino también en técnicas de venta, y mejorar de esta forma el
asesoramiento que los mismos ofrecen al cliente y la gestién de dudas y quejas
de los mismos.

4-. Por ultimo, me gustaria saber como ve el mercado asegurador dentro de
una década?

Pregunta dificil porque el futuro no esta escrito y cualquier prediccion es una
suposicién... pero yo te responderia que anticipo dos potenciales efectos.

-Operaciones de M&A: Con los requisitos de Solvencia ll, las entidades peque-
fas/medianas pueden no ser capaces de cumplir con los requisitos de capital
exigidos y ello puede derivar a que sean absorbidas por las grandes empresas.

-Entrada de nuevos competidores. Ahora mismo un competidor de las compain-
ias tradicionales es el canal de bancaseguros, pero es cuestion de tiempo que
aparezcan nuevos competidores de otros sectores (Google, Amazon, super-
mercados, etc.)
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6. Conclusiones

Iniciamos esta tesina viendo como estaba el sector asegurador, tanto a nivel
general como con las entidades mediadores que hemos utilizado como ejemplo
y también separandoles por ramos.

Los primeros datos que nos aportaba es que la banca domina el ramo de vida
en el sector espafiol de seguros y que en un principio nos daba como dominan-
te del ramo de no vida los corredores y agentes. Pero un poco mas adelante
vemos que este dato no es del todo correcto ya que la banca, los ultimos afios
se ha posicionado muy bien. Con lo que nos lleva a pensar en una primera
conclusion:

La banca tiene un poder dominante en el ramo de vida y la dindmica en el ramo
de no vida va en aumento.

Seguidamente nos hemos centrado en analizar la Banca seguros, sus modelos
de distribucién comerciales y estratégicos. Hemos visto que dependiendo del
banco utilizan un tipo de distribucion u otro y que pactan con alguna compafia
o varias de seguros o lo hacen con la suya propia. Lo que creo que es mas im-
portante es que tienen una red de sucursales donde hacen una fuerza comer-
cial brutal, utilizando la gran BBDD que tienen para poder hacer una muy bue-
na venta cruzada. Creo que tienen una infraestructura ideal para ser lideres y
qgue la gestidon de su Big data es excepcional. Pero como contrapartida creo
gue en algunas entidades, a los empleados les falta formacion y esto hace que
se tenga una desconfianza. Segun la encuesta que vimos, la gente no va al
banco a que le asesoren para un seguro si no que normalmente se lo han “co-
locado”. Esto creo que le esta haciendo mucho dafio y todo lo que ganan por
un lado, lo pueden llegar a perder todo por la manera de vender, de asesorar y
de dar el servicio posterior al asegurado. También es sabido, que en algunas
entidades, la presion que ejercen sobre sus empleados para la venta de segu-
ros, hace que se realice las malas praxis y esto se tendria que cambiar.

Después hemos hablado de las compafias de seguros. También que modelos
de distribucion, comerciales y estratégicos utilizan. Como resumen creo que la
mediacion tradicional como los corredores y los agentes tendrian que dar un
paso adelante igual que las compaiiias.

Los mediadores tendrian que ir a buscar al cliente o asegurado fuera de sus
oficinas, potenciar el cliente integral a través de la venta cruzada, crear un
circulo de confianza con su cliente, especializarse en seguros que no sean ma-
sivos.

Las compafiias tendrian que avanzar también a gestionar su Big data. Facilitar
mucha mas informacion de sus clientes y cruzar datos para que sus mediado-
res puedan hacer buenas camparfas de venta y asesoramiento. También tendr-
ian que entrar mas en las nuevas tecnologias ya que asi facilitarian mucho él
trabaja tanto a sus mediadores como a los asegurados y se posicionarian mas
en el mundo actual.
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Como resumen podremos decir que los dos protagonistas analizados, ni la
banca esta tan bien aunque tenga en algin ramo casi todo el mercado, ni la
mediacion tradicional tan mal. Los dos tienen que empezar a cambiar lineas
estrategias para que se les afecte mucho mas en un futuro. El futuro se lo lle-
vara quienes empiecen actuar hoy.
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