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Opinién- 25

urante la crisis sanita-

ria, el negocio de ban-

caseguros ha jugado un

papel decisivo al haber

aportado una mayor

estabilidad econémi-

ca al sector financie-

ro ante un escenario

incierto, fragil y débil. Y asi como la digi-

talizacién ha llegado para quedarse, los

acuerdos entre bancos y aseguradoras,

también. Echando la vista atrés, tanto en

la crisis de 2008 como sobre todo durante

el Covid-19, el papel de estas Gltimas ha

sido decisivo para la estabilidad y con-
secucién de los resultados de la banca.

Y es que la propuesta de valor de los

bancos se enriquece con larama de segu- |
ros, perfilando una oferta mas completa
que permite cubrir las necesidades de !
los clientes en ambitos financieros y de |

proteccién. Si a ello se une un asesora-
miento personalizado a los clientes, los
bancos conseguiréan fidelizarles durante
mucho mas tiempo ya que, por ejemplo,
en el ramo de vida el tiempo medio de
una cartera se acerca a los 11 afios.
Segun Afi, las companias asegurado-
ras que estan actualmente vinculadas
a entidades bancarias (un total de 34
de 203) aportaron de forma directa a la
banca méas de 2.400 millones de euros en
2020 por sus participaciones accionaria-
les, aproximadamente un 20% més que el
ano anterior. Si a esta cifra se le sumala
contribucién indirecta por las comisio-
nes, la cifra alcanzarfa un total de 4.352
millones de euros, lo que supondria que
el negocio asegurador representd un 56%
de los resultados de la banca en 2020.
Si se analiza desde la perspectiva de
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La banca y los seguros,
un matrimonio perfecto

la tipologia del seguro, el frente de ban- |

caseguros concentra entre el 70%-80%
de su actividad y de sus resultados en el

ramo de vida, frente al ramo de no vida |
en el que, actualmente, acumulan entre |
el 20%-30%. En este sentido, VidaCaixa |

se posiciona como un claro lider en el
negocio de vida y esquemas como San-
tander-Mapfre y BBVA-Allianz evidencian
un crecimiento considerable en el ramo
de no vida.

Estas cifras tan relevantes no solo se
demuestran a través de estos resultados
significativos para la banca, sino también
al analizar el ROE que caracteriza al sec-
tor asegurador. Segun los datos de 2020,
este indicador se situé préximo al 18%
como promedio para las aseguradoras
relacionadas con la banca, en‘compara-
cién con el 8%, también promedio, del
resto del sector asegurador.

Un aspecto primordial que ha influido
profusamente en los datos tan positivos
de esta unién entre banca y seguros ha
sido la transformacién digital llevada a
cabo por estas entidades. Y es que este
proceso de cambio ha supuesto que sea
un pilar fundamental de la propuesta de
valor en bancaseguros, al haberse visto
impulsado por una tipologia de cliente
con un perfil cada vez mas omnicanal,

ademads de contar con metodologias en |

las que la inteligencia artificial y los chat-
bots estdn cada vez méas presentes. No
obstante, conviene resaltar que, a pesar
de que sea una tendencia creciente, el
factor humano sigue siendo esencial en
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| este tipo de servicios. En este contexto,
| esta transformacién tecnolégica ha mar-
. cado un antes y un después en el modelo
{ denegocio. Asi, actualmente entender lo
i que dice y piensa el cliente es uno de los
| mayores retos y, al mismo tiempo, opor-
| tunidades en la medida que las entidades
dispongan de herramientas de escucha
i activa del cliente. Con ello las entidades
| pueden mejorar sistematicamente la
experiencia del cliente, posicionandolo
| -en el centro de su propuesta de valor.

De esta forma, se consigue mejorar

| el grado de satisfaccién general de los
i clientes, medido a través del Net Promo-
| ter Score (NPS), por ejemplo, y potenciar |
el indice de experiencia cliente (IEX). |
| Cabe resaltar que esta evolucidn digital |
ha traido consigo que el cliente sustitu- !
! yala visita a las oficinas bancarias, que |
| est4 en detrimento, por un mayor uso |
! de canales alternativos entre los que |
| juegan un papel primordial los gestores |
! remotos que mantienen una relacién |
i telefdénica y digital con los clientes, ofre- |
| ciendo los mismos productos, al mismo |
. tiempo que dando un servicio cercanoy
: personalizado.

Sin embargo, la transformacién tecno-

Las aseguradoras se-han convertido en una pieza clave para
las entidades por la creciente aportacion a sus resultados

! l6gica implica cambios y retos en los que |

el sector bancario debe seguir trabajan-
do, al mismo tiempo que ser sensibles
a la aparicién de nuevos actores como
las fintechy las insurtech. Por ello, y de
cara a posicionarse correctamente ante
esta nueva competencia y fortalecer las
relaciones a distancia con los clientes,
es fundamental potenciar procesos de
formacion y aprendizaje continuo a los
empleados y, en particular, a estos ges-
tores remotos en crecimiento exponen-
cial en muchas entidades financieras
aqui en Espana.

En definitiva, las aseguradoras se han
convertido en una pieza clave para la
banca gracias a la considerable aporta-
cién a sus resultados en estos Gltimos
afos y que se estima lo sigan haciendo.
Esto sera asi, fundamentalmente, porque
esta unién beneficia a los clientes gracias
a la disponibilidad de una oferta mas
amplia, reforzando su vinculacién con el
banco correspondiente. De esta forma y,
a pesar de que la situacién macroeconé-
mica general sea algo incierta en el futuro
préximo, se espera que la contribucién
de las aseguradoras a las entidades fi-
nancieras pueda seguir aumentando,
haciendo de la banca y los seguros un
matrimonio en perfecta sintonia.



