CLIENTES
NEGOCIO OCULTO

ERIODICAMENTE, la informa-
cion estadistica que nos propor-
cionan las instituciones de in-

vestigacidn del sector asegurador, en
colaboracién con los medios de comu-
nicacion, pone de manifiesto los vold-
menes de negocio sobre 1os que apa-
rentemente Ya <hemos pasado», pero
que no hemos captado. Y nos sorpren-
den al exhibirlos ante nuestros ojos.

En tus entidades hay datos, algunos
conocidos pero no asimil; que no
han provocado reaccidn prictica de in-
cremento del negocio, hasta el momen-
1o, ¥ que no dejan de ser Hamativos.

La titdnica batalla por alcanzar el
ratio de dos productos por cada cliente

de cartern que, en el campo de Particu-
lares, libran la mayor parte de las ase-

guradoras, o cn el de Empresas —espe-
cialmente Bancaseguros— la exigua
cuota de penetracion en No Vida, son
buenos ejemplos de ello,

En el primero, que se refiere sobre
todo a los clientes individuales, no de-
ja de resultar sorprendente, después de
mas de 25 anos —una época de progre-
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508 sustanciales y acele-
rados vy de cambios es-
peciaculares en la socie-
dad-— la falta de capaci-
dad de nuestras entida-
des para descubrir cudl
es la informacidn verda-
deramente relevante y la
insuficiente habilidad de
los profesionales del
narketing para manejar-
la ¥ presentar una pro-
puesta atractiva a los
clientes de «la casa».
Por lo menos, parece
que muy poco de lo he-
che ha sido suficiente para lograr algo
que tenga aspecto de éxito en el ya
muy manido campo del término «venta
cruzadas».

Sin embargo, otra paradoja: Nunca
como hoy las aseguradoras han conta-
do con profesionales tan bien preparu-
dos, con formacion universitaria y en
escuelas de negocios de nivel interna-
cional y con experiencia prictica.

Tampoco se habia conocido un gra-
do dc¢ desarrollo tecnoldgico tal al al-
-ance de las entidades, que parece de-
biera hacerles sencilla esa tarca de cla-
sificacion de los grupos de clientes.

.I:iAFAEL
DE LECEA

Las entidades
libran una
titanica batalla
para conseguir
que cada cliente
contrate dos
productos

Me refiero a las nuevas
herramientas informati-
s mds manejables, la
variedad v profe-
nalidad de empresas
especializadas en trillar
cantidades ingentes de
informacion hasta en-
contrar la relevante y a
desarrollos internos pro-
pios, muy avanzados, en
empresas de tamafio
grande. Y esto como
punto de partida para
acercarles esa propuesta
con alto grado de proba-
bilidad de éxito.

Este negocio «nasciturus» es el
que, una vez agregado, llamamos el
negocio oculto; tan préximo como no
reconocido v que, adn como estimulo a
la accidn. muchas empresuas debieran
tratar de cuantificar,

Un ejemplo del segundo grupo, el
de las empresas de cualquier tamafio,
en el marco de la actividad de colabo-
racion entre banqueros y ascguradore:
ilustra lo anterior: ;Cémo es posible
que entidades con decidida vocacion
de crecimiento en la cobertura de ries-
gos de sus clicntes, que llevan en algu-







