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Introduccion y Objetives

Introduccién

A lo largo de los ultimos afios, las maneras de lievar a cabo la comercializacion de los productos de
seguros en nuestro pais, no han sido tan innovadoras como lo requiere una economia con
caracleristicas tan pariculares como |la mexicana. Aungue los agentes de seguros y comredores
han cumplido con su labor de intermediacién, en nuestro pais se ha hecho evidente que se
requieren novedosos sistemas de comercizlizacién que pemmnitan por una parte, poner &l alcance
de nuestra sociedad productos acordes a sus necesidades y por otra, permitir que la actividad
aseguradora tenga una mayor participacién en la economia dei pais medide por su participacion en
e! Producto intemo Bruto (PIB).

Eltema que se aborda en el presente trabajo, ha demostrado en los paises donde se ha puesto en
marcha, que es efectivamente una manera de hacer ifegar & un mayor nimero de personas un
producto que sin lugar a dudas debe ser considerado como indispensable dentro de la economia
personal de 1as familias mexicanas,

Bancaseguros, puede ser considerado como la estrategia de comercializacion de productos de
seguros mas revolucionaria de los Ultimes tiempos. Ha sido por si misma, 1a manera de poner al
alcance de un mercado cautivo de consumidores de coberturas de seguros, productos disefiados
de acuerdo a sus necesidades y posibilldades, donde estos usuarios efectivamente requieren del
producto, generalmente sin estar plenamente conscientes de eflo.

A lo largo de los siguientes capftulos, conoceremos e! comportamiento que Bancaseguros ha
tenido en los paises europeos donde se ha presentado con mayor fuerza y analizaremos su
impacto en la produccidn de primas de seguros para ias diferentes empresas que han decidido
iniciar una estrategia de este tipo. Trataremos la forma de como impacta en 108 resultados de las
ventas de los canales tradicionales de distribucidn y sus actitudes, asi como [a forma en que éstos
han reaccionado ante la amensza que Bancaseguros representa. Detallaremos los factores que
han sido los detonadores para que esta esiralegia de comercializacion se haya convertido a 1o




Introduccidn y Objetivos

largo de los dltimos afios, en la principal forma de distribucion de los productas de un significativo
numero de aseguradoras.

Analizaremos las diferentes etapas que se han presentado deniro de !as relaciones entre
aseguradoras y bancos en nuestro pais, a lo largo de la reciente historia econdmica mexicana y los
esfuerzos por comercializar los diferentes productos de seguros apoyados en esta relacion,

Conoceremos las ventajas que Bancaseguros representa sobre las tradicionales vias de
comercializacién, analizandolas desde el punto de vista de los diferentes participantes de esta
estrategia: Bancos, Aseguradoras y el Cliente, sin lugar a dudas el etemento mas importante en
ésla y cualquier olra estralegia comercial. Sobre el particular, también abordaremos y
detallaremos, !as culturas de operacién y los cambios en la definicién comercial de ias instiluciones
bancarias y aseguradoras tanto en su estructura intema como en Su presencia ante la relacién con
los clientes alcanzados a través de esta nueva manera de hacer negocios, asi como las
definiciones importantes para que |a relacién entre estas dos instituciones, se establezca como
sana y pueda confiarse como una relacién de largo plazo con altos niveles de rentabilidad para
ambos.

Como lo veremos, una de las partes mis importantes en la definicion de una estrategia de
Bancaseguros, es e! producto a comerdalizar y la tecnologia que se aplique para que sea
altamente operable y las dreas de operacion soporten un importante nimero de fransacciones
diarias.

Por ditimo, conoceremos los resultados de una estrategia inicial de Bancaseguros dentro det
mercado nacional y el potencial que ésta representa para la empresa que la inicié, medido tanto
por el volumen de transacciones operadas como por el volumen de primas generadas,



Introduccidn y Objetivos

Objetivos

Los objetivos que se persiguen con (a realizacidn de esle trabajo son los siguientes:

1.

Describir el concepto de Bancaseguros, conocer los antecedentes que esta estrategia de
comercializacion tiene en el mundo y qué se ha hecho en nuestro pais.

Conocer las ventajas de comercializacién que la estralegia de Bancaseguros tiene sobre
las lineas de comerciatizacién tradicionalmente utilizadas.

Conocer las diferencias entre la comercializacién tradicional de los productos de Seguro de
Vida Individua! y la comercializacion a través de !as redes bancarias, asi como las
reiaciones que deben existir entre los participantes.

Proponer un producto a comercializar dentro de! inicio de la operacidn de Bancaseguros,
analizar su Nota Técnica y el sistema necesario para apoyar el proceso de venla de los
funcionarios bancarios.

Compartir }as experiencias vividas por el autor, durante su participacién en el disefic y
puesta en marcha de una estrategia de Bancaseguros en una aseguradora mexicana
integrante de un Grupo Financiero.
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Distribucién de Primas de Seguro de Vida en Alemania para 1992°

Canat de Distribucién Primas Participacién
Millones de Marcos Alemanes

Agentes exclusivos 45,825 75%

Corredores de Seguros 8.110 10%

Bancos 3,055 5%

Ventas Directas 1,833 3%

Otros 4277 7%
Total 61,100 100%

1.3.2.3 Estructura del Sector Bancario
La caracleristica principal de este mercado es la presencia de bancos cuya operacion esta definida
como banca universal, donde todas las operaciones se llevan a cabo bajo un soio techo.

Los bancos comerciales pueden ser agrupados basicamente en tres grupos:
. Bancos comerciales privados, de los que hay 350, y tienen captado el 30% del
mercado de bancos comerciales. Los tres bancos mas grandes son Deutsche
Bank, Commerzbank y Dresdner Bank encontrando entre otros a bancos
regionales as! como las sucursales de bancos extranjeros.

. Los més de 700 bancos publicos de ahorro y los bancos centrales.
. Las aproximadamente 3,000 cooperativas de crédito con una participacion del
20%.

En general todos estos bancos adn con sus diferencias en composicién de capital, operan casi de
la misma manera para atacar el mercado nacional.

Existen también bancos especializados en hipotecas, bancos con funciones especiales,
especialistas en créditos industriales donde en particular uno tiene negocios casi por 5,000
millones de marcos alemanes.

1.3.2.4 Estructura de! sector asegurador
Grupo Allianz es el grupo dominante que controla el 15% del mercado de Seguro de Vida y casi e
13% del mercado de Seguro de Daflos.

3 Fuente : Datamonitor 1992
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l. Definicsin, Antecedentes y Bancaseguros en el Mercado Mexicano

Existen trece Compadias de Seguros de Vida publicas y treinta Compafiias de Daftos Regionales
que distribuyen a través de las estructuras de los bancos de ahorro.

Las compafias extranjeras se caracterizan por no participar en este mercado. Histéricamente se
debe principalmente a la alta regulacitn y la dificuflad para penetrar a esle merado de una manera
efectiva. Sin embargo, los cambios presentados recientemente podran facilitar el ingreso de
empresas extranjeras a este mercado.

1.3.2.5 Las compaitias de Bancaseguros en Alemania,

Deutsche Bank ha dado importantes pasos para desamoliar la estrategia de Bancaseguros. En solo
tres afios han logrado llegar a su punto de equilibrio en esta operacidn ofreciendo un servicio
adecuado y un nivel adecuado de rentabilidad.

Adquirieron la mayoria de otras empresas financieras, lo que les ha permitido ofrecer a sus clientes
servicios y productos integrales a través de sus miltiples puntos de contacto con la clientela, bajo
la razén comerciat del Deutsche Bank.

Particularmente este banco ha tratado de adoplar el modelo de mercadeo de Bancaseguros
Francés y se ha olvidado del modelo tradicicnal aleman. En lugar de llevar a cabo alguna
asociacidn con alguna empresa de seguros, ellos han preferido desarrollar sus propios productos y
distribuirios en su red de sucursales con su mismo nombre. Este método de distribucion les ha
permitido lograr un importante abalimiento de costos y por ende una mejor penelracién en el
mercado. Las comisiones no son pagadas a! individuo que las genera sino a ia sucursal donde ésle
se dasempeiia.

Por otro lado, Dresdner Bank mercadea los productos de los mas grandes aseguradores bajo la
estructura de agencia de seguros. La mayoria de l0s negocios son transacciones llevadas a cabo
en el mostrador del banco y los datos de los clientes son proporcionados a los agentes de seguros
con ! consentimiento de los clientes. £sto opera bAsicamenie para los productos de salud y se
especializa en tiegar al mercado de personas fisicas (Lineas Personales) para el secior de Seguro
de Vida pero sin penetrar al mercado de Seguro de Dafos.

Muchos de los hancos de shorro estan ligados a compaiiias de seguro pablicas y sus arregios son
regionales. Existen trece compafias de Segure de Vida y 30 compaiiias de Seguros de Danos.
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1.3.3 Espafia

1.3.3.% El mercado de Seguro de Vida

Eil mercado espaiiol de Seguro de Vida (incluye Seguros de Vida y Planes de Pensiones) registrd,
para 1992, un incremento importante del 21.0% para llegar a tener un tamafio de 788,800 millones
de pesetas.

Las primas anuales de seguro se incrementaron de manera estable de 1986 a 1892, Las primas de
corto plazo se volvieron populares como un método de proteccién para la situacion fiscal
prevaleciente en ese momento ya que las modificacicnes legates provocaron que las primas Gnicas
no tuvieran el incentivo fiscal que venian teniendo aunque siguen conservando auge entre los
consumidores de seguros en el mercado espafiol.

Dentro del mercado asegurador, a 1993 los seguros de vida luvieron una distribucién como sigue:
Coberturas anuales considerando Individual, Grupo y Colectivo 58.3%, con una produccién de
480,000 millones de pesetas y los productos de Prima Unica (Pensiones) el 41.7% con 328,800
millones de pesetas. El crecimiento combinado del mercado en los aflos 92"y 83’ fue del 81%.

1.3.3.2 Canales de Distribucién

a. Agerites Personas Fisicas.- Estos agentes se encuentran bien astablecidos para ofrecer servicio
a los riesgos domésticos. La geografia de este pals asi como la existencia de &reas rurales, han
provocado que los bancos tengan una importante presencia en estas zonas desplazando la
aclividad de los agentes. Alrededor del 80% de los agentes locales estén dados de alla con alguna
compafiia, donde el sistema estd soportado en clientes que acuden & las oficinas regionales
generatmente para adquinc cobertura de Seguro de Automdvil y los agentes aprovechan para
ofrecer otras coberuras.

Los agentes operan por su propio nombre, o cua! representa una desventaja para las
asaguradoras, pues la lealtad se genera hacia e! agente y no hacia la compafia.

Otra desventaja es que este tipo de operaciones genera altos costos de adquisicion. Las
comisiones son altas en comparacién & otros paises del norte de Europa y aunado a los allos
costos de operacién hacen de esta altemnativa muy costosa. Los agentes han sentido fuerte presién
por parte de los bancos y comedores de seguros lo que ha provocado que su especializacion sea
mayor y sg conviertan en agentes mas profesionales.

14
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b. Comedores de Seguros.- Eslos conceniran sus esfuerzos en coberturas de riesgos industriales
que estdn creciendo debido a la conciencia de los espafoles de su necesidad de aseguramiento.

De acuerdo a ADECOSE °, el nimero de comedores se estén incrementando debido a la entrada
de corredores extranjeros y de los corredores que los bancos estan fundando. Los bancos no astan
autorizados para vender directamente pero pueden tener aseguradoras subsidiarias. Diez de los
més grandes corredores son propiedad de los bancos.

¢. Bancos.- Los bancos son la mayor fuerza de distribucién de productos de seguros de coberiura
de largo plazo pero estdn participando de manera importante en la distribucién de productos de
Seguro de Daftos. En 1884 la ley prohibié la venta de seguros de manera directa en las sucursales
bancarias por lo que instalaron sus propios comedores y colocaron ejecutivos de éstos commedores
en las sucursales de los bancos.

La administracién de los productos de Seguro de Daflos ha sido un problema para los bancos. La
distribucién a través de las sucursales bancarias representa una disminucién importante en los
costos del producto, pero ta estructura necesaria y la naturaleza propia de la operacién de los
reclamos en Seguro de Dafios, se han convertido en un obstaculo importante por lo que no han
paricipado de manera determinante en este tipo de productos.

Distribucién del mercado de Seguro de Vida Espafol para 1992'

Canal de Distribucién Primas” Participacién
Agentes regulares 489,056 82.0%
Bancos 181,424 23.0%
Fuerza de Ventas 88,768 11.0%
Corredores de Seguros 31,552 4.0%

Total 788,800 100%

1.3.3.3 Estructura del sector bancario

La estructura del secior bancario espafiol es como sigue: e banco central, bancos privados,
tnstituciones de ahomo (incluyendo bancos rurales y asociaciones de crédito), compafiias
financieras e instituciones oficiales de crédito.

Los principales bancos comerciales son el Banco Bilbao Vizcaya, Banco Espafiol de Crédito
{Banesto), Banco Centra) Hispanoamericano, Banco de Santander y Banco Popular Espafiol.

* ADECOSE : Asociacidn de Corredores de Saguroa
! Fuente : Bacon & Woodrow y Datamonitor Questionairs 1992
* Millones de Pesetas
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Otro grupo bancario importante es Argentania gue es el conglomerado de todos los bancos
propiedad del estado y fue creado en 1991. Gradualmente este grupo estd siendo transferido a la
iniciativa privada.

Cambios en las disposiciones legales han provocado que las diferencias entre los bancos
comerciales y las instituciones de ahorro sean minimas y ahora compiten por el mismo sector del
mercado. Se prevén mayores cambios en esta materia.

1.3.3.4 Estructura del sector asegurador

Tradicionalmente las compafiias de seguros han sido la parte débil de la relacion con fos bancos
siendo que las aseguradoras son generalmente propiedad de las instituciones bancarias. Aungue
durante afos la legistacion ha prohibido la venta de seguros en sucursales bancarias, las recientes
modificaciones a las leyes espaficlas, han provocado que [as relaciones entre estas instituciones
sean mas estrechas.

Durante 1892 y 1993, gracias a esta liberalizacion, se presentaron alianzas estralégicas
importantes. Algunas de ellas son: Banco Central Hispanoamericano con Generali (Malia) para
formar Central-Hispano Generali; a su vez, Banco Bilbao Vizcaya con AXA (Francia) para formar
Aurora Polar y AXA Seguros; por otro lado encontramos a Grupo AGF (Francia) con
Banesto. AXA y AGF eslén virtualmente excluidos de la revolucién de Bancaseguros en Francia.
Cira asociacién importante es la realizada entre La Caixa y Dutch Financial Services.

1.3.3.5 Las compaiiias de Bancaseguros en Espafa.

Una de las mejores operaciones de Bancasegurcs establecidas en Espaila es la de Euroseguros,
quien es propiedad total de Banco 8ilbao Vizcaya. Inicialmente se opt6 por la venta exciusivamente
de producios de Vida en la creencia de que la rentabilidad y los niveles de costo de tales
productos, son argumento suficiente para obtener volumen. La distribticién de los produclos de
Seguro de Daflos es menos atractiva, aunque el banco ha sido lider en el mercadeo de este tipo de
producios a través de su subsidiaria de comretaje.

El 97% de la produccién de primas se refiere al Seguro de Vida donde los productos de pensiones
y los planes de inversién son los mas poputares. La produccidn de Seguro de Dafios se puede
considerar como en desarrollo debido a su bajo interés por parte de la institucién bancaria y por su
baja penetracién en el mercado.

En 1990 se presentd la inusual operacién donde una compafiia de seguros adquiere un banco y
crea Banco Mapfre en 1990 después de haber adquirico Inverbank.

18
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Finaimente, ¢ poder de los diferenles canales de distribucién de! mercado de Seguros de Vida
espafiol, nos muestra que los crecimientos de las distintas instituciones no es proporcionado. Los

resultados para el aflo de 1895, muestran un comportamiento similar. Los bancos en este pais,

aparentan generalmente Ser una ventaja aunque este mercado joven presenta oportunidades para

todos los sistemas de distribucidn existentes hasta el momento.

Mercado de Seguros de Vida en Espaita para 1952

y
la participacion de tas Empresas de Bancaseguros'
Empresa Primas Participacién de Mercado

{Millones de pesetas)
Euroseguros 105,748 16.2%
Grupo Vitalicio 62,639 9.8%
Mapfre Vida 44,012 6.8%
Vida Caixa 37,391 57%
Intercaser 28,671 46%
Uni6n y E) Fénix 27816 4.3%
Musini 28,301 4.0%
La Estrella 23,726 3.6%
Caser Ahorrovida 17,525 2.7%
Winterthur 47,303 2.7%
Otras 20 175,539 30.9% -
® Fuente UNESPA, Datamonitor 1992
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1.3.4 inglaterra

1.3.4.1 £l mercado de Seguro de Vida

El mercado inglés de Seguro da Vida de largo plazo, incluyendo ordinarios de vida, pensiones y
anualidades, cracié significativamente entre los aflos 1988 y 1992, aunque el crecimiento en el
uttimo periodo fué menor debido a la recesién presentada en esa economia.

Un cracimiento del 76% se registrd en 1891 comparado con o) 86% de 1688. Expertos en el tema
esperan que para los afios siguientes el mercado repuntard debido a la recuperacién econdmica de

ese pais.

Mercado de Seguro de Vida y Pensiones on Inglaterra en 1992%

Mercado Primas Participacién de Mercado
{Miltones de libras estertinas)
Total individual 26,918 76%
Vida Individual 16,384 55%
Pensiones individuales 7.852 21%
Grupo 8,425 24%

1.3.4.2 Canales de Distribucién

La distribucién de los productos de Seguro de Vida en Ingiaterra, es a través de cualquiera de
cuatro métodos: Independiente, por agentes exclusives, por fuerzas de ventas de las propias
empresas aseguradoras 0 por mercadeo directo. Este principto es conocido como polarizacion y
esta regida por el Acta de Servicios Financieros.

Los Asesores Financieros Independientes (AFI) operan bajo el principio del "Mejor Consejo”. Esto
involucra que la asesoria a sus clientes de su posicidn financiera, establece claramente sus
requerimientos y es llevada a cabo recomendando el mejor producto que satisfaga las necesidades
de sus clientes.

€1 sector de agentes exclusivos también considera los canales de venta directa. Como su nombre
lo indica, eslos agentes ofrecen productos exclusivamente de una compafiia y no tienen el
problema de conflicto de intereses y no son sujetos al principio dei "Mejor Consejo™. Estos son
entidades separadas de las aseguradoras.

' Fuente : Datamonitor, ABI 1962
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Las fuerzas de ventas de las aseguradoras estdn compuestas por individuos que estan incluidos
en las nominas de las empresa y ofrecen ios productos de seguros directamente a los
consumidores. También los consumidores de seguros pueden oblener sus productos a través de
las empresas de mercadeo directo a través del periddico o de envios a los domicilios por parte de
las empresas de seguros.

Los productos de largo plazo son frecuentemente ofrecidos a través de organizaciones con un gran
contacle con sus clientes. El resultado de esto es que los clientes establecen una estrecha relacion
con sus vendedores. Al respecto, los bancos y ofras entidades financieras tienen importantes
ventajas, debido a que ellos ya tlenen un contacto previo con sus clientes solucionando sus
necesidades financieras.

Distribucién de Primas del Mercado Inglés en 1892"

Producto AF1 Agentes Exclusivos | Fuerzas de Ventas | Directo
Vida individual 60% 12% 26% 2%
Pensiones Individuales 43% 1% 49% 1%

La polarizacién creada por el Acla de Servicios Financieros hace un andlisis de las primas de
seguros vendidas a través de sucursales bancarias. Estas instituciones actdan como
independientes, agentes exclusivos o fuerzas de venlas de empresas y pueden actuar con
diferentes empresas considerando sus diferentes subsidiarias.

Distribucién a través de Bancos y Otras Subsidiarias™

Canal de Distribucién Participacién de mercado
Bancos 74.5%
Oftras Subsidiarias 25.5%

1.3.4.3 Estructura del Sector Bancario
La banca de menudeo es ofrecida por (oS bancos comerciales y sociedades de construccién. Los
cuatro Bancos méas grandes son: Barclays, Lloyds, Midiand y Nationa! Westminster. Estos bancos
estdn enfrentando seria competencia por parte de los bancos més pequefios quienes estan
instatando mayor nimero de sucursales.

" Fuente : Datamonitor, ABI 1992
? Fuente : Datamonitor 1992
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Las sociedades de construccidn son sociedades mutualistas. Tradicionalmente han sido las
encargadas de proporcionar los servicios de hipotecas para ta construccién y no podian ofrecer los
servicios de banca personalizada aunque !as recientes modificaciones de la ley les permite ofrecer
estos servicios, lo que ha provocado que se conviertan en empresas bancarias. Las modificaciones
de Ley, les permite también ser propietarias de instituciones de seguros aunque para las empresas
de Seguros de Dafios estd topado a 15% de su capital.

El sector bancario cuenta con 13,885 sucursales de banca de menudeo y 5,770 sucursales de
Sociedades de Construccidn.

1.3.4.4 Estructura del Sector Asegurador

El mercado asegurador inglés estd compuesto por un gran nimero de compafias, que varian en
tamano, estructura, propietarios y actividad. Debido a fuertes insatisfacciones de 105 consumidores
en el mercado, se han Hevado a cabo un sinnizmero de reestructuras donde lo méas comin ha sido
la creacibn de subsidiarias y de controladores de varias lineas de negocios. Estas modificaciones
han permitido clarificar las responsabilidades y crear un sistema contable més sofisticado.

El mercado de seguros de largo plazo esla fragmentado en muchas empresas grandes y medianas
asi como empresas mas pequefias con un gran numero de oficinas.

El mercado genera! de seguros se caracleriza por una gran segmentacion. L.as aseguradoras han
iniciado sus actividades de especializacién en canales de distribucion particulares y grupos de
riesgo particularmente en el segmento de Lineas Personales,

Los propietarios de !as aseguradoras no son féaciles de identificar. Hay empresas privadas que
flevan la palabra Mutual en su nombre sin serlo. Otras mutualidades no presentan la palabra
mutual en su dengminacion social.

El fenémeno méas usual en el mercado inglés es que compafias mutualistas se han convertido en
empresas privadas con el fin de incrementar rapidamente su capital, esto debido a que las
empresas mutualistas para incrementar sus capitales requieren de un mayor numero de
asegurados y eso conlleva a la adquisicidn de un mayor nimero de responsabilidades.

1.3.4.5 Las empresas de Bancaseguros en Inglaterra
Bancaseguros en Inglaterra tiene varias formas, desde aquellas donde los bancos y las sociedades
de construccién son represeniantes de aseguradoras, hasta aquellas donde son propieiarias de

sus aseguradoras.
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Existen 24 bancos con mas de 10 sucursales de banca de menudeo y 88 sociedades de
construccin. Los cambios mads importantes son que 10s bancos han iniciado de manera impontante
a comercializer sus productos a través de sus subsidiarias. Por lo que respecta a las sociedades de
construccion, éstas han empezade a romper sus asociaciones para llevar a cabo la
comercializacion de sus productos a lravés de sus Asesores Financieros Independientes (AF!).

Empresas de Bancaseguros en Inglaterra®

Bancos

Oficinas de Seguro de Vida propias | Abbey Nationai, Barclays, Lloyds, TSB

Alianzas estratégicas Midland - Commercial Union, Nat West - Clerical Medical,
Royal Bank of Scotland - Scotish Equitable

Agentes Exclusivos Beneficial, Bank of Ireland, Bank of Scottand, First Trust,
HFC, NWS

Agentes Independientes

Dentro de este mercado. también podemos encontrar a grupos dedicados a la operacién de
Bancaseguros quienes manufacturan sus propios productos y también los distribuyen a través de
sus subsidiarias y sus equipos de vendedores conformados como equipos de ventas directas.

Estos grupos no han sido tan exitosos como !os bancos y las sociedades de construccion que
actuan como agentes exclusivos o corredores de seguros (AFI) de las diferentes aseguradoras.

En general, Bancaseguros ha sido una estralegia importante y definitiva para el crecimiento del
mercado de Seguro de Vida y de Pensiones en los paises més desarrollados de Europa. Su
participacién en el crecimiento econdmico de estas naciones ha impulsado de manera importante
la generacién de ahorro intemo. En particular, a siguiente tabla nos muestra |a parlicipacién de la
distribucion de primas de Seguro de Vida a través de los bancos de las diversas naciones.

3 Fuente : Oatamonitor 1993
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Bancaseguros en Europa™

Primas anuales de Pensiones y Seguros de Vida a través de los Bancos

Pais En 1994 En 2000
Francia 55% 80%
Alemania 8% 14%
Espafia 2% 55%
Inglaterra 18% 28%
Holanda 22% 35%
Bélgica 20% 40%
ltalia 12% 40%

14 Factores que impulsan su desarrollo

Para encontrar respuestas detalladas sobre el proceso de dasarrollo de Bancaseguros y poder
realizar una evaluacién de su éxito en otros paises y de la aplicabilidad de estos sistemas de
distribucién en nuestro mercado, es necesario analizar detalladamente lo que en principio provoctd

el crecimiento y éxito de Bancaseguros en los mercados en los que a la fecha se ha presentado.

Los cambios que han dado lugar a Bancaseguros en los palses donde se ha presentado, se

pueden agrupar en diferentes categorias, como son;

1. Factores Politicos

Los Gobiemnos desean ofrecer a los consumidores una mayor gama de altemativas
de proveedores, productos y servicios, mismos que por si solos se han tenido que
especializar ofreciendo servicios de gran calidad.

Los Gobiemos han provocado que los mismos asegurados sean los que disefien
sus propias coberturas para que de esta manera dependan menos de los sistemas
de seguridad social que a nivel general cuentan con fondos muy reducidos.

Los gobiemos han propiciade ia liberacién de la legislacién permmitiendo mayor
nimere de operaciones y han permitido que los bancos sean canales de
distribucién autorizados para las coberturas de seguros que la sociedad requiere.

2. Factores Econfmicos

Para las instituciones bancarias que deciden iniciar sus operaciones de
Bancaseguros, los gastos de puesta en marcha no implican erogaciones muy
grandes, ya que los sistemas que soportan la operacifn bancaria se encuentran en
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marcha e incluir los procesos para comercializar los producios de seguros en estos
sistemas requieren sblo de algunas adecuaciones, ademés que las aseguradoras
ya cuentan con sus sistemas para ofrecer 8! servicio postventa a los asegurados.
La oferta de productos de seguros, da a los bancos la oportunidad de ofrecer una
mayor diversidad de productos, lo que les ayuda en sus estrategias de retencién de
clientes.

Dentro de los ingresos que un banco puede llegar a tener, los ingresos que por
concepto de la venta u operacitén de segures, en miltiples ocasiones han llegado a
representar la fuente mas importante de ingreses no procedentes de intereses por
sus operaciones regulares.

J Factores Tecnolégicos

Los bancos, por sus operaciones regulares, cuentan ya con sistemas sofisticados
que les permite realizar la comercializacion de los productos de seguros por via
telefénica, publicidad de respuesta directa y tele mercadeo.

Los sistemas de administracion de los bancos, les permiten generar bases de
clientes tales que les permite llevar a cabo un complejo sistema de mercadeo a
través de ventas cruzadas, que ademas les pemmite ofrecer distintos productos a
distintos grupos de clientes todos ellos con caracteristicas propias.

Los sistemas de transacciones bancarias pueden soportar faciimente la oferta de
sequros y los cajeros automdticos pueden ser los encargados de pagar los montos
de pensiones de los clientes.

4. Factores Sociales

Los Consumidores de seguros estdn cada vez mejor informados a consecuencia
del compostarmiento de sus economias.

Debido a la gran diversidad de alternativas gue se le presentan acluaimente a los
consumidores y por las distancias que se deben recorrer, éstos prefieren que sus
servicios estén concentrados por un sélo proveedor tanto para Sus inversiones
como para sus coberturas.

Los bancos generalmente gozan de una gran imagen anle sus clientes y ésta es
mas positiva que la que tienen las aseguradoras

Las redes de sucursales abarcan un mayor teritorio y tienen mayores puntos de
contaclo con sus clientes. Para estos efectos deberemos considerar tanto las
sucursales come los cajeros autométicos.

" Fuente

Swiss Reinsurace Company  Adrian Bamard 1992
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. Las bases de datos de los bancos son més completas y tienen una mayor
oportunidad de realizar ventas cruzadas, debido al gran nimero de contactos con
ei cliente por teléfono, por correo y mediante visitas personales, asf como por los
servicios tradicionales del banco tales como recepcidn de cheques de salarios,
drdenes de pago bancarias, talonarios de cheques, terjetas de crédito y tanjetas de

débito,

Por otro lado, el entomo de la industria bancaria estd cambiando. Con la incursidn de nuevos
participantes que no necesariamente realizan operaciones bancarias, pero que han llevado a cabo
asociaciones con bancos para distribuir productos o tener una mayor presencia en los teritorios
que le son interesantes, se genera la imperante necesidad de modemizarse.

Nuevos
Participarntes
Wl T i B
Competidores de la
industria
P Negociador de Podegr Negogiador de Compradores de
Proveedores de wgmmr“ Productos amﬁg&o’“ servicios financieros

sarvicios bancarnos Servicios <ONn mayores
Bancarios alternativas

Intensidad da la
Competencia

Amenaﬁa &I; tos

Dentro de las razones por las que el cliente prefiere a los bancos de las compaflias de seguros,

podemos encontrar:
. Los bancos normalmente gozan de excelente imagen ante los clientes.

. £l pimer contacto entre el banco y el cliente, proviene del dliente, es decir, no se ejerce
presién, como ocurre con el agente de seguros.

. E! cliente tiene confianza en el banco, misma que esld araigada a muchos afios y al

manejo de su patrimonio.

. El banco tiene informacion mas exacia del cliente.
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. El personal det banco nomatmente ha tenido s oportunidad de tratar previamente asuntos
confidenciales con el dliente, lo que hace que exista mayor confianza.

. €s fadil vender un seguro como medio parg garantizar un préstamo bancario.
. El banco, constituye un gran apoyo para el cobro de las primas.

Otro factor importante que ha cambiado, es la definicién comercial del banco para acercarse a sus
clientes.

En particular, un factor que ha provocado que los mismos bancos cambien sus estrategia
comercial, es la incursién de nuevos proveedores de estos servicios que en determinado momento
han constituido una amenaza para atacar nuevos mercados y por supueslo para mantener los
mercados que a la fecha tienen captados.

Este proceso lo podemos visualizar en el siguiente cuadro.

Bancos l [ Companias de Seguros
Tradicional Nueve Tradicional
Enfocado Enfocado Enfocado
en el m enesl h en el
Producto Mercado Producto
Eficiencia l Eficacia I Eficiencia
Depésitos Mercados Produccidn
Deudores Clientes Pélizas
Acreedores Investigacién de Mercados Vidas
Cuentas Competendia Casos
Tipos de interés Distribucidn Primas
Redes de Cajeros Autométicos Comisicnes
Desamollo de Informética Persistencia
Enfoque Comercial: Enfoque Comercial: Enfoque Comercial:
Productos Mercados Productos
Definicién Comercial Definicién Comercial Definicién Comercial
Servicios Financieros Seguros
Gestion Monetaria Gestién Financiera Gestién de Riesgos
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En general, existen puntos ¢ruciales que hacen que sea altamente viable que los bancos sean una
verdadera atternativa para la comercializacion de seguros, éstas son:

. Existe un sistema importante de distribucion, de contacto con los clientes y de presencia: |a
red de suctirsales.

. Existe una cartera de clientes que se pueden considerar como cautivos y se les puede dar
un uso intenso y lievar a cabo ventas cruzadas.

. La inversién de capital es minima ya que 5¢ pueden vtilizar los sistemas existentes.

. El nombre de las instituciones bancarias goza de una gran popularidad entre su piblico
actual o potencial.

. La oferta de nuevos y mejores productos mejoraria los niveles de satisfaccién de los
clientes.

. Por la naturaleza de sus operaciones, se puede conseguir con rapidez que los ingresos

cubran los gastos.

Adicionalmente se perciben ciertas oportunidades sobre aspectos que no necesariamente son
controlables por ias instituciones bancarias pero que representan un beneficio para éstas, a saber:

. Se generan ingresos que no proceden de intereses.

. Se aumenta el potencial para incrementar la retencion de clientes.

. Generar impuoitantes asociaciones estratégicas con empresas aseguradoras.

. Oferta de productos bancarios ofrecidos con el respaldo de productos de seguros.

. l.os bancos pueden aprovechar |as oportunidades para fomentar la previsién social de
planes médicos, educacion y de pensiones.

. La estrategia penmitird ofrecer a los bancos el servicio "VENGA Y SATISFAGA TODAS

SUS NECESIDADES FINANCIERAS EN UN SOLO LUGAR"

Por 1o 1anto, la nueva definicién de los bancos los ha hecho Proveedores de Servicios Financieros,
fo que equivale & satisfacer necesidades de Gestion Monetaria y Gestién de Riesgos de los
clientes. Es por eso que Bancaseguros tiene relevancia estratégica para la nueva Definicién
Comercial.

En resumen, |a estrategia de Bancaseguros ha tenido relevancia estralégica para el sector
bancario porque:

1. Sa centra en ia retencién de los clientes mediante el incremento de su satisfaccion.
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2. Bancaseguros provoca que los recursos del banco se administren en forma estratégica
teniendo en cuenta sus fortalezas y oportunidades.

3 Hace posible que el banco aproveche las oportunidades presentes en un &mbito comercial
que el banco redefine conslantemente.

1.5 La relacién de las Aseguradoras y tos Bancos en México. Sus necesidades de
cobartura y las soluciones presentadas a la fecha.

Dentro de las retaciones que a lo largo de la historia del mercado asegurador mexicano se han
mantenido entre Aseguradoras y Bancos, valdria la pena tocar la operacién de Servicios de Control
Administrativo, 5. C, Esta empresa, propiedad de todas la Compaiias de Seguros en el mercado
nacional, era |a encargada de proveer coberturas de seguros tanto de Vida como de Daflos a todas
las operaciones crediticias de las instituciones bancarias que brindaban créditos de Interés Social.
Esta empresa generaba un enorme primaje basado en el monto de créditos que las instituciones
otorgaban y para cada crédito se generaba tanto una cobertura de Seguro de Vida que cubria al
Acredilado, a su obligado solidario, a su cinyuge y brindaba una cobertura adicional del 50% para
cubrir los gastos de escrituracidn y de ultimos gastos de la persona que fallecia. Por lo que
respecta & la cobertura de Dafios, también se brindeban coberturas extras. Las cuotas que se
aplicaban para ambas coberturas eran muy bajas y contaban con f6rmulas de dividendos mismos
que errbneamentie se acreditaban a los bancos, siendo que éstos fondos generados se debieran
asignar a los asegurados quienes pagaban las primas.

La razén de que las cuotas aplicadas fueran bajas y de que las condiciones fueran sumamente
favorables para los asegurados, era que el segmento de mercado al que se estaba accesando,
eran personas de muy bajos recursos {acreditados de Interés Social) y en determinado momento
requerian de apoyos para estimutar estas construcciones y poder garantizar las obligaciones de
éstos.

Durante muchos aftos y hasta antes de 1982, en nuestro pais los bancos y fas aseguradoras
mantenian una muy estrecha relacion. Cabe recordar gue hasta esa fecha los bancos fueron
propiedad de particulares y en muitipies ocasiones las instituciones bancarias ¢ sus accionistas
también eran accionistas de instituciones de seguros.

Como casos especificos podemos mencionar los que se presentaron en lorno a los bancos mas
grandes del pais y que en su momento fueron accionistas de alguna aseguradora. Uno de eses
casos es el de Bancomer con Seguros Bancomer, S. A. y Banamex con Seguros Ameérica
Banamex, S. A. Ambas aseguradoras a rafz de! proceso de estatizacidn, en una primera etapa
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pasaron también e ser propiedad de! eslado pero posteriormente y gracias a la composicidn de su
capita! volvieron a constituirse como instituciones particulares.

AGn y cuando tuvieron una relacidn estrecha con sus respectivos bancos, los esfuerzos de
comercializacion de productos de seguros a la clientela bancaria, fué minima.

En general, podemos decir que la relacién que mantenian era la de comercializar los productos de
seguros de manera regular a través de agentes y corredores a consumidores no necesanamente
clientes bancarios y de soportar y ofrecer las garantias que con motivo de algunas de sus
operaciones bancarias se generaban y eran necesarias, y aunque en alguna ocasioén se intentaron
esfuerzos por aprovechar la base de clientes bancarios nunca se definid como un proceso
estratégico dentro del plan de negocios de las aseguradoras el atacar y comercializar productos a
los clientes del banco.

Como ejemplo de estos casos podemos mencionar algunas campalias esporadicas de mercadeo
directo, pero debido al comportamiento que caracteriza a estos procesos, donde las respuestas
son bajas y l0s procesos de captacion de primas son un tanto lentos, las aseguredoras decidian
interrumpir  esos esfuerzos y las primas generadas a este respecto no representaban
participaciones importantes en la produccidn total.

Adicionalmente a estos grandes esfuerzos, podemos mencionar también campafias que otras
aseguradoras hicieron en asociacidn con instituciones bancarias para la comercializacién de
coberturas de seguro, pero también los resultados de éstas fueron muy limitados.

Compaflias como Seguros La Comercial, S. A., realizaron campafias de distribucién con
instituciones que no necesariamenie estaban relacionadas con el sector bancario, como es la
oferta y amplia difusién que se le dié a la posibilidad de adquirir una cobertura de seguro para
automovil en liendas de autoservicio. Este tipo de campafias, que en general fueron mal disefiadas
y mal conceptualizadas, provocaron que los indices de siniestralidad y de rentabilidad del propio
proceso y de la operacidn general de las empresas que las intentaron, se dispararan
convirtiéndose en operaciones desfavorables y no prioritarias para quienas !as llevaron a cabo. Por
ende se suspendieron rapidamente con obvias expectativas de no tener mayor crecimiento ni
difusién.

Como un esfuerzo importante y como muesira del éxito que los distintos métodos de
comercializacién pueden tener, podemos mencionar la labor que realizé una institucién de seguros
ahos atrds aprovechando una amplia red de distribucién.
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El mercado objetivo era la red mds grande de distribucién de productos farmacéuticos y
medicamentos que requersian, algunos sin saberlo, de coberturas de seguro. En particular,
podemos decir que uno de |os factores de éxito de esta aseguradora, fue gue aprovechd el heche
de que no existia una oferta de tos productos de seguros que la operacién de estos negocios
efeclivamente requeria.

La operacion de este proyecio, consideraba que los duefios de las fammacias distribuidoras de los
productos de una determinada red, fueran asegurados en Sus personas y convencidos y
conscientes también de las necesidades de cobertura que Sus Regocios, per muy pequefios que
fueran, requerian para que en &l caso de aiguna eventualidad, no sufrieran descalabros
econdmicos.

La respuesta que se tuvo fue sumamente exitosa; alrededor del 80% de las farmacias de este
grupo, fueron aseguradas y los propietarios de las farmacias, vieron ¢como los riesgos a los que
estaban sujetos, tanto ellos como sus establecimientos, eran soportados por 1as coberturas que les
habian sido ofrecidas.

El disefo de las coberturas que se ofrecian a este mercado, lenian como concepto bésico: el
ofrecimiento de un producto que especificamente satisficiera las necesidades que el cliente tenia,
dentro de un paquete asi concebido y que le permitiera al duefio del establecimiento tomar una
decisién rapida pues no impaciaba de manera importante a su bolsillo.

La distribucién misma de un producto determinado, permitié que 1a distribucién de seguros se
hiciera de forma paralela y que se ofreciera un servicio postventa que dislinguia a esta forma de
distribucidn.

Es muy importante mencionar la filosofia a través de la cual, se llevé a cabo el disefio de este
programa. Esta, considera que cuando el individuo adguiere nuevas responsabilidades como el
contraer nupcias o cuando nace un hijo o adquiere biengs muebles o inmuebles, la persona casi
automaticamente cae en la cuenta de que también puede ltegar a fallar o sus bienes pueden sufrir
dafos parciales o totales, aunque muchas personas no lo hacen a su debido tiempo 0 no toman las
medidas necesarias para hacer frente a 8505 riesgos.

Este principio, considera tanto a la pessona y sus dependientes como a las pertenencias de todos
ellos, por lo que la oferta de diferentes coberturas se hace muy sencilla al concientizar & 10s
clientes de que el seguro, efectivamante es una necesidad basica.
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Podemos concluir, después de analizar los resultados de esta campafia, que su éxito en gran parte
se debié a que se llevé a cabo 1a oferta de productos a clientes que requerian determinadas
coberturas pero en muchas ocasiones no lo sabian o no conocian o suficiente acerca de los
satisfactores de sus necesidades, es decir, se generd la oferta. Otro factor importante para
considerar es que duranle este proyecto se comercializd la satisfaccién de la necesidad de
cobertura que los clientes efeclivamente tienen, lo que nos permite concluir, que lo importante es
conocer al cliente, sus necesidades y ofrecere lo que, como expertos en cualquier actividad,
detectamos como satisfactores a su situacién econdmica, profesional y personal,

Si éslo lo extrapolamos al mercado nacional, muchas aseguradoras al hacer un andlisis de sus
campafias, se darian cuenta de que muchas veces ofrecen 1o que éstas creen que el mercado
requiere y no necesariamente lo que los clientes efectivamente necesitan y tengan capacidad de
pagar, ya sea que lo sépan 0 no.

Asimismo, también caerian en la cuenta de que los esfuerzos de distibucién y mercadeo, no
necesariamente dependen del producto. Como lo hemos visto con este ejemplo, se hizo una oferta
que satisfacia una necesidad latente del ciiente y que el clienle se concientizé de que la
necesitaba, ademas de que su costo estaba al alcance de sus pesibilidades. Par otro lado un punto
que el cliente valoré de manera importante fué que detecté un mecanismo adecuado de servicio
postventa.

Por otro lado y durante el periodo de tiempo en ei que los bancos fueron propiedad del estado, la
relacién con ésios, versd dnicamente cuando los bancos necesitaban de una cobertura especifica
para soportar las garantias necesarias que su propia operacién regqueria, pero escasos fueron los
intentos por explolar la base de clientes, tanto de una u otra empresa. De manera general,
podemos decir que la relacién se mantuvo con las aseguradoras proveyendo del servicio de
cobertura a los bancos pama que éstos satisfideran sus necesidades de garantias a sus
acreditados y #stos sometian a concurso las coberturas que requerian quedando éstas con el
mejor postor,

A raiz de la reprivatizacion de la banca estatizada, se generé la posibilidad de constituir los grupos
financieros. Ante esta nueva figura, se podian crear grupos que dentro de sus filiales contaran con
una compafia de seguros que a su vez pedria ofrecer servicios, aprovechando la base de clientes
de los distintos componentes de esos grupos y que adicionalmente a las aseguradoras podemos
enumerar como; Casas de Bolsa, Casas de Cambio, Bancos, Afianzadoras, Arrendadoras
Financieras y Almacenadoras.
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Este lipo de asociaciones, generaban la posibilidad de gue los diferentes productos ofrecidos por
cada uno de los integrantes del Grupo Financiero, estuvieran al alcance de todos los clientes de
éslos, es decir, se podria explotar la capacidad cautiva de generacién de clientes y negocios y
llevar 8 cabo un proceso completo de venta cruzada, respetando los giros de cada una de las
distintas entidades y disposiciones legales aplicables en cada casc al respecto.

Ante este entomo, algunos Grupos Financieros, de manera limitada, efectivamente (levaron a cabo
las sinergias y campafias de comercializacién que esta asociacién generaba y permitia. En el
camino se enfrentaron al problema de homogeneizar las formas de operar, pues los tomadores de
decisiones y disefiadores de las estrategias de comercializacién eran generaimente funcionarios de
las Casas de Bolsa, y tenian una cultura de empresa distinta a los bancos que a lo largo de diez
afios se llegaron a contagiar de la burocracia y en ocasiones se encontraban aletargados y sin
programas de crecimiento que les pemmitieran efectivamente Hegar a los nuevos nichos que
tradicionaimente se encontraban reservados para otras empresas.

Uno de los integrantes de estos Grupos Financieros que mejores oportunidades tuvo para
aprovechar los mercados asf generados, fueron las aseguradoras, quienes tenian mucho por
ganar, en particular, fueron los que mas facimente pudieron implantar una estrategia de
comercializacién a una base de dlientes nueva y no asi los bancos, quienes consideraban, en un
principio, que sus mercados estaban totalmente abarcados y no requerian de atacar otros nuevos
ni diseflar estrategias para captar nuevos clientes.

A la fecha podemos encontrar varios esfuerzos de comparilas de seguros que pertenecen a grupos
financieros, tanto nacionales como extranjeros, que intentan penetrar a este mercado gue como ya
se ha visto a lo largo de este capilulo, se plantea como un mercado apetitoso para los
aseguradores que durante afios, han buscado oportunidades para hacer crecer su participacidn
dentro de la economia nacional.

Bancaseguros, ademéas, puede ser considerada como una excelente herramienta para que los
cuasimonopolios que en materia de Seguros nuestra economfa ha generado a lo largo de varios
afios, sean eliminados y promover el crecimiento de nuestro sector. Debemos caer en la cuenta de
que los productos que se deben ofrecer en nuesiro mercade, deben ser los que en conjunto las
empresas aseguradoras delecten como necesarios para el comportamiento propio de nuestra
economia, y no los que un segmento reducido de aseguradoras, han detectado como exitosos para
un segmento reducido de la pobtacién.

N



LAS VENTAJAS SOBRE OTRAS VIAS
DE
COMERCIALIZACION

En este capitulo, trataremos de describir las ventajas que una estrategia de Bancaseguros tiene
tanto para las empresas que participan en efla (Banco y Aseguradoras) como para el usuario final
de los productos que por esta via se comercialicen. En algunos casos, algunos de los andlisis
realizados abarcarén el punto de vista de ambas partes pues tienen implicaciones para cads una
de ellas.

21 Ventajas para el Banco - Aseguradora

Cuando estas dos empresas deciden unir sus esfuerzos y aprovechar las sinergias que esle
proceso genera e iniciar una efectiva y novedosa via de comercializacion y de generacién de
ingresos para ambos, los beneficios que en el corto plazo se pueden observar son grandes y muy
diversos. En este capitulo, trataremos de describir de qué manera s8 pueden percibir estos
beneficios.
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2.1.1 Produccién
Tanto para los Bancos como para las Aseguradoras, sus metas y programas de captacion de

clientes o Inversiones / Primas, se ven afectados favorablemente al considerar la puesia en
marcha de una estrategia de Bancaseguros.

Para el Banco, implica que sus clientes actuales al ser usuarios de un mayor nimero de servicios,
forzosamente deberdn contar con mayores recursos disponibles en sus cuentas de cheques o
tarjelas de crédito para liquidar tas primas de sus coberturas contratadas. Es por ello que las
instituciones bancarias deben estar interesadas en estrategias como ésta para lograr una mayor
captacién de recurses.

Otro de los intereses del banco es tener mas clientes. Si su estrategia de caplacion de nuevos
clientes la basa unicamente en el ofrecimiento de sus productos bancarios tradicionales, en et
mejor de los casos, sus competidores haran las mismas ofertas y no existird ninguna ventaja
competitiva para éste. En cambio, cuando la oferta de sus servicios es integral y diversificada, el
consumidor de productos financieros se ver4 més complacido al ver que todas sus operacienes las
podré mantener en una sola institucién, siendo para éste, mucho més ficil ] manejo de sus
inversiones y coberturas.

Otro factor importante, es el ingreso adicional que el Banca llega a tener y que no esta sujeto 8
riesgos. Este ingreso es el generado por concepto del cobro de comisiones que negocia con la
aseguradora al ser el banco el punlo de comercializacién de los productos, asi como el que proves
del espacio y de 1as bases de datos para que la aseguradora realice sus ofertas. Incluso, el banco
puede cobrar un costo fijo por concepto del uso de sus instalaciones y sistemas.

Estos son faclores importantes que al banco le permiten:

. Conservar su cartera actual de clientes e incrementar sus saldos promedio.

. Incrementar su captacion de clientes y recursos &l ofrecer productos diversos y
servicios integrales.

. Incrementar sus ingresos sin correr los riesgos que implica su operacion crediticia
regular.

Para las Aseguradoras, las asociaciones con Bancos representan un proceso exiremadamente
atractivo, pues éste le permite tener acceso a una base de datos que es totalmente nueva para
aila y adicionalmente los clientes asl referidos son usuarios de servicios financieros y al hacer una -
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segmentacion adecuada se puede tener una certeza de alto grado de que aestos clientes a los que
tiene acceso, efectivamente serin consumidores de sus productos de seguros.

Las aseguradoras también, con esta via de comercializacién, tienen la facilidad de distribuir sus
productos a costos mucho més bajos y a un mayor nimero de usuarios al aprovechar una mejor y
mayor red de puntos de contacto con el cliente.

2.1.2 Mercado

Los mercados de ambas instituciones se ven satisfechos con productos de mayor calidad y de
mayor diversidad. En principio, la institucién mas beneficiada en esle sentido es la aseguradora
pues | oferta inicial considera Gnicamente productos de seguros a ta base de clientes del banco,
pero en una segunda elapa la oferta se puede considerar a fos clientes de la aseguradora para
ofrecerles los productos bancarios en condiciones mucho més favorables & las de un mercado
regular y también se tes puede ofrecer nuevas coberturas de seguios, a costos muy atractives.

La expectativa de crecimiento del mercado es tan grande para las aseguradoras, que |as mismas
aseguradoras generan Areas especializadas en este tipo de estrategias dentro de sus estructuras o
también se pueden generar empresas dedicadas dnicamente a la atencién y captacion de los
mercados asi generados. Como un ejemplo en nuestro pais podemos mencionar la creacién de
Seguros Bancomer, S. A. que es integrante del Grupo Financiero Bancomer y que es la empresa
especializada en Bancaseguros, siendo Seguros Montemrey Aetna, S. A., la empresa que atiende al
mercado tradicional de seguros. Otro caso valioso por mencionar es el de Seguros Banamex, S.
A., empresa miembro de! Grupo Financiero Banamex Accival que estd dedicada exclusivamente a
proveer de servicios de seguras a los clientes del grupo aprovechando la base de datos del banco
miembro del grupo financiero y aplicando Ia estrategia de Bancaseguros.

2.1.3 Producto

Para los bancos, el producio de seguros es un diferenciador importante de sus competidores, pues
el consumidor bancario percibe un mayor profesionalismo de su banco al ofrecerle mejores
productos. Estas actitudes generan en éste una mayor fidelidad con la institucidn.

Para la Aseguradora, esta estrategia representa la posibilidad de crecer en sl disefio de nuevos y
mejores productos, con caracteristicas muy diferenciadas de los ofrecidos por sus propios
competidores ya que se aprovechan procesos muy similares en |a operacion y al mismo tiempo se
pueden disedar procesos y sistemas de operacion més eficientes a los tradicionalmente utilizados
por el mercado asegurador.
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214 Precio

Dentro de las caracteristicas diferenciadoras de los producios de Bancaseguros contra productos
ofrecidos a través de las aseguradoras tradicionales y tal vez mas significativas, encontramos al
precio. Este factor especialmente importante para una economia tan peculiarmente afectada como
es la mexicana, es unc de los principales componentes de !a decisién y preferencia de los clientes
consumidores de seguros para adquiriros por ests via.

Basta considerar factores como el costo de adquisicidn, donde la comisién que se paga a los
agentes por la colocacidn de un producto, se reduce en el caso de Bancaseguros a niveles que
oscilan entre el 20% y 50% para primas de primer afto de los ofrecidos a un agente regular. Por
otro lado el costo de administracién de la fuerza productora, se elimina totalmente y por ende el
costo de administracién baja considerablemente. Ctros factores como el costo de distribucidn y el
costo de administracion los abordaremos mas adelante.

Otro factor que ayuda para que el precio de estos productos sea menor a los distribuidos por las
vias tradicionales, es que mediants la relacién banco - aseguradora, se generan economias de
escala, ya que la oferta que se hace a un nimero imporiante de prospectos, que inclusive en
ocasiones llega a ser mayor a! niamero que su propia fuerza productora pudiera accesar, se hace
mediante vias muy econdmicas; ya sea a través de los mismos funcionarios bancarios o a través
de insertos en los estados de cuenla mensuales que se envian & cada cliente y que hacen
referencia a los productos que el cliente puede adquirir, ya sea cuando el cliente visite la sucursal
0 mediante la visita de un funcionaric det banco a su domicilio por solicitud del cuenta habiente o
mediante respiesia via comeo, teléfono de atencién a clientes o fax donde el trdmite para tomar la
cobertura es exactamente igual en todos [0s ¢as0s.

21.5 Promocion

Como se mencioné en et punto anterior, los esfuerzos de promocién son mucho mas econdémicos
y més efectivos para la oferla de estos productos y servicios para la aseguradora cuando [0s hace
conjuntamente con el banco, que cuando 105 hace de modo propio.

También para los bancos es mucho més econdmico el realizar sus esfuerzos de promocion