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el riesgo estd en no venderlo

Los recientes datos del seguro de Vida
Riesgo evidencian un decrecimiento del
1,39%. Lo que a priori pudiera parecer un
mal dato, en mi opinién no lo es, por ser
datos de referencia que parten de una
actividad inusual en los canales de distri-
bucidén mediados en los Ultimos afios.

La venta de Vida en redes de Media-
cion ha sido una asignatura pendiente y
nos estd costando mucho cambiar esta
forma de hacer, que no de pensar; al me-
nos en esto sf hay consenso.

No voy a entrar en los motivos, pero
si en la realidad que nos ‘rodea”. Solo 1
de cada 3 fallecidos entre 40 y 50 afios
tenia un seguro de Vida; que 3,8 millones
de hipotecas han sido comercializadas
con un seguro de Vida o que hay 70.000
familias cada afo que, cuando pierden
uno de sus miembros clave, perciben un
promedio de 45.000 euros. No se trata
solo de muertes sino de gastos sanitarios,
anticipos por enfermedades graves e in-
capacidades. Estamos hablando de una
gran aportacion de nuestro trabajo como
mediadores a la sociedad. Debemos po-
nerlo en valor.

La Mediacion profesional debe ser
protagonista en la distribucion de segu-
ros de Vida por el indudable valor que
aporta a los clientes, pero incluso por
propio interés en negocio: solidez de la
carteray estabilidad del cliente. Mientras

que la vida media de Autos esta en tor-
no a 3 anos, la de Vida se aproxima a 10
anos. La prima media se sitta por enci-
ma de los 250 euros v la carga de ges-
tién es muy reducida. Solo esto justifi-
carfa dedicarle recursos, sin olvidar que
es un ramo que exige oferta y requiere
un orden y concierto adicional en la ven-
ta, donde la cualificacion del potencial
cliente cobra una especial relevancia, lo
que el mediador sabe hacer bien.

Mi impresidon es que la irrupcion de
la banca, con sus discutidas practicas, ha
facilitado la distribucion en clientes com-
partidos con los mediadores en otros ra-
mos. Esto pasé en Hogar con las hipote-
cas hace décadas y podria ser una bue-
na excusa para incorporar con decision y
recurrencia el seguro de Vida en el canal
mediado. En mi opinién, hay mejor cono-
cimiento del cliente y del producto, pero
citando al refranero..."Obras son amores
y no buenas razones’.

Es un hecho que un seguro de Vida
se diferencia basicamente por precio, con
garantias practicamente similares, pero
seamos honestos, esto no es suficiente y
ahi esta la clave, en sumarle un alto nivel
de asesoramiento en todo el ciclo, don-
de las necesidades seran cambiantes, to-
mando todo su sentido la Mediacién Pro-
fesional. Sirva como ejemplo lo que esta
pasando con los seguros de Vida Ente-

ra, que hace afos quedaron en el olvido
y hoy renacen.

Desde la modestia que supone en-
trar en el seguro de Vida por una enti-
dad como Pelayo, focalizada en seguros
masa, llevamos unos afos desmontando
la “distopia antagdnica en que nos mo-
vemos comercialmente”, pues la entrada
de clientes por precio se convierte en un
boomerang a medio plazo.

Desde hace afios estamos trabajan-
do de forma intensiva los fondos de co-
mercio mono ramo (Autos y Hogar) en-
tre particulares, con un excelente retor-
no. La inclusion de Vida en la oferta re-
currente a los clientes estd produciendo
efectos positivos: crece el valor del clien-
te e incrementa su permanencia, estabili-
za el fondo de comercio, mejora la ofer-
ta del mediador, reduce la carga adminis-
trativa, maximiza los recursos en la ven-
ta, compensa la falta de rentabilidad de
otros ramos y exige una vision mas inte-
gral el asegurador.

Este cambio ya estd en marcha, si
bien el ritmo vy el nivel de participacion de
la Mediacion aun esté a distancia del reto,
por lo que no tenemos riesgo de horme-
sis, estamos muy lejos de la “dosis” que
nos puede resultar adversa y muy al con-
trario abusar de la oferta de vida nos haréa
mucho mas fuertes. Nosotros creemos
que el riesgo esta en no venderlos.
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