BN Ia venta

Mas a fondo

Estudio “La digitalizacion del canal mediador”

L2 mediacion pone a vista

De hecho, para el 57,14% de los mediado-

res Internet es un medio perfecto para abrirse

paso entre los consumidores mas jovenes, difi-
ciles de captar a través de los métodos tradicionales. Poder eliminar
las barreras geograficas y llegar a un mayor nimero de clientes y
experimentar nuevas férmulas de venta de cara al futuro son, con
un 30,95% de aceptacidn cada uno, otras de las razones mas argtii-
das por los encuestados.

Los clientes, por su parte, optan por contratar seguros via
online ya que lo perciben como un canal mas practico, rapido y por
el que pueden conseguir precios mas baratos. En concreto, el 37%
de los consumidores reconoce haber adquirido algdn tipo de pdliza
por Internet y, entre los que adn no lo han hecho, mas de la mitad
asegura que estaria dispuesto a hacerlo en un futuro.

Y, ¢por qué productos se decantan quienes acuden a la red
para asegurarse? Los que mas se venden son los de Automévil o
Moto (65%), seguidos a distancia por Asistencia en Viaje (30%) y
Hogar (20%), seguros que son los que mayoritariamente comercia-
lizan los corredores y agentes por Internet.

A pesar del crecimiento continuado de la venta online, los

El canal online es cada vez mas activo y los
clientes ven en Internet un medio Gtil y rapido
para informarse sobre los productos aseqguradores.
Eso esta llevando a que los mediadores de
seguros estén apostando claramente por
la digitalizacion de sus negocios. Hasta
tal punto es la concienciacion sobre

la practicidad de la red que mas del
15% de estos profesionales ya

dispone de servicios de venta

online, como revela el estudio “La
digitalizacién del canal mediador”,
realizado por Arag y la consultoria estratégica
RocaSalvatella.

consumidores reconocen que usan la red principalmente para infor-
marse sobre polizas, pero contindan confiando en los mediadores
para formalizar la adquisicion del seguro. EL “cara a cara” aln es
mas valorado que la compra del producto directamente desde la
pagina web de la compafiia o a través de comparadores, opcion que
es la menos aceptada entre los compradores.

Sobre el grado de digitalizacion, mas del 95% de los profesio-
nales reconoce tener un nivel alto (27,59%) o medio (66,78%) de
conocimientos y competencias digitales, mientras que tan solo el
5,62% considera que su cultura digital es baja.



Por esta razén, cada vez mas agentes y
corredores se han lanzado a desarrollar una
pagina web que les permita mostrar sus servi-
cios a clientes potenciales. Casi seis de cada
diez profesionales que contestaron a esta cues-
tién aseguran que su negocio cuenta con un
site, mientras que hay un 28,30% que, a pesar
de no disponer en la actualidad de una, se
plantea crearlo en el futuro. Por el contrario,
un 11,78% ni la tiene ni tiene previsto crearla.

Sobre los objetivos principales de man-
tener esa pagina online, tres destacan por en-
cima de todos: dar a conocer el negocio
(62,27%), generar mas ventas (21,78%) y ofre-
cer servicio a sus clientes actuales (12,58%).
Eso si, apenas uno de cada cinco mediadores
posee en la actualidad un area privada exclu-
siva para sus clientes, aunque mas de la mitad
vislumbra crearla en un futuro.

Este interés por el entorno digital se esta
dejando apreciar en un cada vez mas creciente

desarrollo de plataformas de venta online por las que los clientes
puedan contratar los seguros a través de la web. En la actualidad,
son ya un 15,34% de los mediadores los que disponen de unay un
35,58% se esta planteando ponerla en marcha.

A través de la venta online los profesionales se decantan por
comercializar principalmente el seguro de Auto, que ofrece el 76,19%
de los encuestados, seguido del de Hogar (61,90%), Asistencia en
Viajes (47,62%), Salud (45,24%), Vida (45,24%), Defensa Juridica
(35,71%), Mascotas (28,57%) y Alquiler (26,19%).

£Cual es el objetivo principal que
persigue su pagina web?
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¢ Dispone su negocio de una plataforma
de venta online a través de cual sus clientes
pueden contratar los sequros a través de
su web?
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Con todo, las reticencias al uso de esta herramienta también
son grandes entre el colectivo. De hecho, casi la mitad (49,08%)
ni la tiene ni prevé tenerla. De ellos, dos de cada tres (64,66%)

reconocen que su principal rechazo a disponer de una plataforma

de venta online es que valoran, por encima de todo, la proximi-
dad y relacién directa con el cliente. Otros motivos que aducen
para no desarrollarla son que no se trata del mercado en el que
quieren competir, no disponen de suficientes recursos econémi-
cos, no existe una demanda por parte de sus clientes o no cuen-



Mas a fondo

i Por qué motivos ha decidido usted
crear su propia plataforma de venta online?
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JPosee su negocio una herramienta de
CRM comercial?

con sus clientes. De he-
cho, solo un 35,17% de los
agentes y corredores cuen-
ta con una en la actuali-
dad, aunque es de valorar
que haya un 41,07% que
se plantee tener una en un
futuro.

Mas aceptado entre
estos profesionales esta el
uso de las redes sociales
como canal de interaccion
con sus clientes. Tanto es
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de ellas (Twitter, Youtube,

tan con los conocimientos digitales suficientes, entre otros ar-
gumentos.

El estudio —para el que Arag ha cotejado la opinion de 583
mediadores— llama la atencidon en que casi uno de cada cuatro
profesionales (23,76%) deseche la idea de contar con una herra-
mienta de CRM para mejorar la su actividad comercial en relacion

Facebook...) y un 32,97%
prevé tenerla. Aun asi, to-
davia existe un 21,73% de mediadores reacio a utilizar estas herra-
mientas, tan extendidas entre el pablico en general.

También es ampliamente admitida la inversion en publicidad
online para posicionar el negocio (adwords, banners...): casi la mi-
tad (45,24%) de los profesionales con servicio de venta digital
dedica una partida presupuestaria a esta finalidad y no llega al 15%
los que ni siquiera barajan invertir en estos canales.

Por el contrario, los comparadores de seguros online no son
del gusto de los mediadores, hasta el punto de que solo uno de cada
cinco esta presente en alguno, y mas del 60% rechaza su participa-
cion actual o futura en ellos.

AITANA PRIETO





