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 Titulo mi exposición “Apuntes”porque eso quiere ser, una aportación, desde

mi experiencia, sobre el momento de la mediación de seguros y las claves

del cambio de orientación.

 Creo que el momento es apasionante para los mediadores.

 Unos ven el presente y futuro de la mediación con pesimismo, otros, entre

los que me encuentro, son optimistas.

 Por supuesto, son momentos difíciles, pero estamos en un negocio que, a

pesar de la crisis, sigue gozando de buena salud, tanto desde la perspectiva

de las Compañías de seguros como de la mediación.

 Creo que hay que aprovechar las oportunidades para reaccionar, dar un giro

radical a la forma de hacer del mediador.
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 Quiero expresar a Manu Castellanos mi agradecimiento por haberme

invitado a este acto.

 Llevo muchos años vinculado al seguro y a los que, como vosotros, son sus

actores fundamentales.

 También con el Colegio he tenido y tengo buenos lazos. Siempre que sus

dirigentes me lo han pedido no he dudado en apoyarles, unas veces a nivel

institucional y otras a miembros del mismo.

 Tengo entre mis buenos recuerdos un libro sobre Picasso que me

regaló y dedicó Luis Rey por una charla que dí el 16 de abril de 1980

sobre Responsabilidad Civil.
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1. ¿Está en crisis la mediación de 

seguros?

2. ¿Tiene problemas el mediador de 

seguros?

3. ¿Es necesario un nuevo modelo?

3 preguntas clave
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1.¿Está en crisis la mediación de seguros? 
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 A juzgar por los datos que a continuación comento en mi opinión no se

puede hablar de crisis en la mediación.

 Otra cosa bien distinta es que la mediación pueda presentar algunos

problemas que conviene diagnosticar bien y sobre todo encontrar

soluciones.

 Veamos los datos y sus expectativas
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 Estamos en un mercado que ha crecido en los últimos 5 años a una

tasa anual muy por encima de la inflación (más del 30% acumulado).

 Los datos de enero a septiembre de 2008 apuntan un volumen de

44.000 Múcon un crecimiento del 6,3%, es decir, todavía por encima de la

inflación.

 Es verdad que Autos presenta un crecimiento negativo (-0,9%) que

previsiblemente empeorará a final de año como consecuencia de la crisis.

 Por el contrario vida presenta un saludable 11%, consecuencia del tirón

de los productos con tipos de interés garantizados (PIAS, PPA).
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 Es previsible mantener, a pesar de la crisis, un crecimiento por encima

de la inflación hasta el 2015.

 Hace 12 meses ICEA proyectaba el crecimiento del seguro en el horizonte

2015 y llegaba a una cifra de casi 87.000 M€.

 En mi opinión estas estimaciones de ICEA conviene rebajarlas.

 La crisis económica va a contraer la demanda de seguros, especialmente en

automóviles, produciéndose ajustes y cierta desaceleración de la tasa de

crecimiento en el periodo 2009/2011 (tasas anuales de en torno al 3%), para

recuperar su ritmo de crecimiento por encima de la inflación a partir de 2012

(tasas de 5 a 6%), lo cual nos puede llevar a un volumen más prudente de

en torno a algo más de 77.000 M€.
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 Por otra parte, en el periodo 2002 /2006, según datos de los informes de la DGSFP se puede decir

que la mediación tiene una importante cuota de mercado.

 Es verdad que el seguro de vida está dominado por el canal bancario pero observemos que

en los últimos 4 años la mediación ha ganado 4 puntos en este negocio y probablemente,

cuando se publiquen los de 2007 por canales, se confirmará esta tendencia. En mi opinión la razón

es clara, los instrumentos de prima única estructurados están dejando paso a productos más

aseguradores donde el papel del mediador sigue siendo fundamental.

 En no vida, el canal predominante es el de mediadores. No obstante, observamos una

disminución de cuota en este periodo. Los mediadores deben reaccionar con imaginación e

inversión para frenar esta evolución.

 Si en vida, la intervención de los bancos ha podido incentivar y potenciar la demanda, en

otros ramos, especialmente en autos, puede ser enormemente perjudicial para los

mediadores. El mercado es un mercado maduro y está delimitado por los vehículos

existentes. Va a haber ñguerraòentre los diversos canales y conviene estar preparado.

 El margen bruto (antes de impuestos) de las cuentas publicadas por la DGSFP de las

corredurías alcanza casi el 20% y no parece que vaya a bajar.
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2. ¿Tiene problemas el 
mediador de seguros?
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 Si la actividad de mediación en su conjunto podemos decir que goza de

buena salud, si parece que el mediador, sea agente exclusivo o

corredor, está pasando por una situación crítica que tiene su origen en

factores exógenos y factores endógenos.

 La situación económica general le afecta de la misma forma que también

afecta a otros agentes económicos. Aunque sí tenemos que señalar que se

produce un efecto en momentos de crisis económica y social como la que

actualmente vivimos: el ciudadano demanda más seguridad y son momentos

en que todos los sectores relacionados por ella, como es el seguro, se ven

más demandados.

 Aprovechar esta coyuntura en vez de llorar en exceso me parece un

posicionamiento estratégico inteligente.
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1. Identidad Corporativa / Liderazgo

2. Minifundismo / Dimensión insuficiente

3. Renovación / Sucesión

4. Renovación tecnológica

5. Gestión del conocimiento

6. Innovación (salir de la caja lógica)

2.Problemas a resolver
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2.1.Identidad corporativa / liderazgo
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 Las Compañías de seguros forman un solo bloque a la hora de hacer lobby,

incluso la Banca sabe mover sus piezas cuando se trata de fijar sus posiciones en

la actividad de seguros.

 Sin embargo la interlocución de la mediación está demasiado diluida y se deja

oír demasiado dispersa. Hay demasiados interlocutores a la hora de fijar las

posiciones de la mediación y ello no es bueno para sus intereses corporativos.

 Es verdad que las cosas son como son, pero parece claro que habría que

reflexionar sobre la forma de reforzar la influencia del Consejo General y las

estructuras de Colegios en las diferentes autonomías.

 La clave de la recuperación está en la oferta de servicios que enlacen con las

verdaderas necesidades de los miembros de los Colegios, lo cual no siempre ha

sido así.
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2.2. 

Minifundismo / 

Dimensión 

insuficiente
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8 Estoy convencido que mientras el mediador de seguros no mejore sustancialmente su

dimensión no conseguirá influir en el devenir de la mediación y su estrategia. Por supuesto

vivirá, incluso con holgura pero no será independiente y tendrá que acostumbrarse a depender de

las directrices y estrategias que marquen en cada momento las Compañías y quienes asuman un

papel protagonista en el cambio y en el riesgo empresarial.

8 Un botón de muestra de lo que digo:

 En España los ingresos medios de un agente exclusivo está en torno a los 24.000 ú

mientras que el promedio de los ingresos de un agente exclusivo (agente general) en

Francia está en 250.000 ú.

 Parecida comparativa es la de los Corredores que además han sabido reaccionar con

fuerza e imaginación promoviendo la concentración e implantando con fuerza lo que se llama

ñCourtiers grossistesòo mayoristas.

 Francia es 4 veces el mercado español de seguros. Sin embargo Francia tiene 34.729

mediadores de los cuales, 15.000 son corredores. En España hay más de 87.000 agentes

exclusivos y 5.000 Corredores.

 España vs. Francia: 3 veces más de mediadores para un mercado 4 veces menor.

2.2. Minifundismo / Dimensión insuficiente



www.biurrunconsulting.es21

2.3. Renovación / Sucesión 
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 He sido testigo en mi vida profesional de un desapego de muchos hijos de mediadores

para seguir el camino del padre, incluso éste lo estimulaba.

 Felizmente las cosas han cambiado y vemos cada vez más a muchos hijos suceder al

padre en la agencia o correduría.

 Lo que está todavía sin resolver, en muchos casos, es el ñpersonalismoòde la

cartera de seguros que tiene consecuencias nefastas ante la retirada del titular.

 La mediación tiene un componente muy familiar y es preciso encontrar

soluciones meditadas y organizadas a los problemas de sucesión y continuidad

de la misma manera que se dan en otros sectores. La imprevisión supone perder

mucho a un mediador que se retira.

 Un modelo de protocolo familiar adaptado a la mediación sería una respuesta

inteligente a la sucesión y renovación de la mediación.

8
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2.4. Renovación 

tecnológica
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8 La tecnología es un factor de mejora clarísimo para el mediador. Porque ayuda a organizarse mejor, controla los flujos de

información de los clientes y promueve una ampliación de la oferta de productos.

8 Según mis cálculos la inversión en TIC´s por parte del sector asegurador se aproxima a los 65 M€, fundamentalmente

inversión de las Compañías.

8 La inversión en TIC´s es un tema muy serio y no es recomendable escatimar o ser dependiente. Este enfoque es sumamente

peligroso para el mediador. Hay que elegir proveedores fiables que garanticen atención técnica y solvencia.

8 Los mediadores, como en otros aspectos, es excesivamente dependiente de las Compañías que son las que marcan

los ritmos.

8 Recuerdo que en diciembre de 1980 me entrevisté con la secretario general de la Federación de Agentes de Francia y

me decía que habían pasado consignas para no pactar con las Compañías nada en materia tecnológica. Sabían ya

entonces que era materia crítica. Aquí esto no importa siempre que sea gratis. Por supuesto hay excepciones muy

interesantes.

8 El mediador permanece ajeno a la revolución que supone las herramientas de gestión online, la interrelación con el cliente, la

gestión de la información cliente o las plataformas de gestión de siniestros.

8 ñSoncampos controlados por la Compañía y yo me dejo llevar porque son gratisò. No me pregunto : ¿quién controla

al cliente? ¿quién permanece en la mente del cliente? ¿Cuánto puedo añadir de diferencial a mi cuenta de

explotación?

8 La tecnología sirve para: 1º Un mejor control del back office 2º Una mejora en el tratamiento del cliente con una

mayor interactividad y 3º una mejor comunicación y formación.

8 Es preciso cambiar el “chip”de los recursos dedicados.
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2.5.Gestión del conocimiento
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 Desde que me dedico a la actividad aseguradora, 1973, siempre oigo hablar de la
importancia de la formación como punto de mejora. Sin embargo, tengo la impresión
de estar permanentemente empezando la acción formativa de empleados de
Compañías y mediadores. Me revelo ante esta situación que lo único que genera son
improductividades.

 Un plan de formación debe comenzar por plantearse dos preguntas
fundamental:

 1º ¿Qué quiero conseguir con este plan de formación?

 2º ¿Cómo puede mejorar mi cuenta de explotación con este plan de
formación?

 Además lanzo una idea para quien la quiera coger: se necesita una escuela potente
de la gestión del conocimiento asegurador al estilo de las escuelas de negocios que
potencie las habilidades comerciales y técnicas. Además tenemos que se tiene que
lanzar bajo un sistema mixto, aprovechando las tecnologías e internet.
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2.6. Innovación (salir de la caja lógica)
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 Estamos demasiado anclados en ñm§sde lo mismoò,ñporqué tengo que

cambiar si hasta ahora me ha ido bienò,ñestono es posibleòéetc.

 Durante muchos años participé como director en el seminario “gestióndel cambio”de

AXA para directivos. Una de las actividades que se practicaban era un juego que

todos manifestaban que “nose podía mejorar lo realizado”y sin embargo la realidad

era bien distinta. Creo que la situación del mediador y de las instituciones

representativas pueden ser un reflejo de esta misma manifestación.

 Tenemos que creer en el cambio, en los que colaboran con nosotros, en otras

formas de hacer, experimentar. Participar con nuestros colegas en hacer mejor

las cosas. Linux es un buen ejemplo, en el mundo informático de lo que digo.

 Además el Colegio de Mediadores de Bizkaia puede incorporarse a la plataforma

de Innovación de la Agencia Vasca de Innovación.
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Estrategia / Visión

Modelo de 

organización

Sistema 

Informático

Mediador

Mercado

3. Un modelo posible 

¿Qué quiero ser?

¿Cómo lo consigo?

¿A quién me dirijo? 
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 Lo primero que hay que decir es que cualquiera que se propone algo debe reflexionar sobre el modelo que quiere seguir y a partir
de ahí poner en marcha la acciones necesarias.

 No digo que es mejor ser independiente o exclusivo pero sí controlar por sí mismo el proyecto que elija.

 La dimensión, la capacidad profesional/la formación finalista y la innovación marcarán la diferencia sin duda alguna del
éxito del modelo que elijamos.

 Organizar unas formas de trabajar y ser disciplinado con ellas nos pueden facilitar la productividad y la mejora de los márgenes.
Por eso no es baldío apostar por la incorporación del modelo EFQM de calidad total en las oficinas de mediación.

 Puede ser aceptable que coyunturalmente apliquemos tecnologías de la Compañía con la que trabajamos pero no es estratégico
porque siempre vamos a estar dependientes. Otra cosa bien distinta que negociemos modelos tecnológicos con la Compañía.

 El modelo tecnológico en el que yo creo tiene: 1) Una gestión administrativo contable remota, 2) Un gestión de clientes
(CRM), 3) Una plataforma de gestión de siniestros, 4) Una Web 2.0 para la relación interactiva de clientes y 5) Un cuadro de
mando (informes de gestión y planificación). La iniciativa debe partir del mediador.

 Es preciso invertir y saber dónde hacerlo al mejor precio (además hay que saber aprovechar los apoyos que existen. En este
sentido los Colegios pueden y deben ser movilizadores del cambio y generadores de valor añadido.

 Los mercados de particulares son una fuente de ingresos sustancial para el mediador actual pero es preciso, aun
manteniendo este segmento, apostar por otros de mayor valor añadido en el entorno de las PYMES, CONSTRUCCIÖN,
MEDIO AMBIENTE, ACTIDADES DE OCIO, ASISTENCIA SOCIAL, etc.

 Además el mediador debe superar su posición de “daños”para entrar en la previsión, SER UN ASESOR INTEGRAL.

 Todo esto se puede conseguir si tenemos DIMENSIÓN, SALIMOS DE LA CAJA LÓGICA y somos SOLIDARIOS CON
NUESTRO ENTORNO (COMPARTIR EXPERIENCIA CON LOS DEMÁS).
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Gracias por su atención

carlos.biurrun@biurrunconsulting.es


