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Editorial

La imposicion
bancaria de seguros

Estan siendo afos muy duros para todas las empresas. Hay que hacer
grandes esfuerzos para reducir gastos.

En las corredurias se nota muchisimo este frenazo econdémico; no se ge-
neran NUevos Negocios y, por lo tanto, no crecemos. Ademas, nuestros
actuales clientes nos trasladan también su ajuste de gastos. A esta pro-
blematica generalizada, hay que ahadir el fuerte incremento de la com-
petencia, los precios bajan y se da la paradoja que incluso han podido
aumentarse las garantias.

Posiblemente este ciclo ya esté llegando a su fin. Son numerosas las
aseguradoras que ya nos anuncian la imposibilidad de poder mantener
este ritmo.

En un entorno tan competitivo la figura del corredor es fundamental. El
es quien analiza el mercado, negocia con las companfias y consigue bue-
nos precios y coberturas para sus clientes. Las corredurias tenemos la
obligacioén legal de efectuar un analisis objetivo de los productos a com-
ercializar en distintas Companias.

Pero ahora nos ha salido un nuevo e importante competidor: la ban-
ca. Las entidades financieras tienen un interés especial en obtener de
la venta de seguros los beneficios que no son capaces de generar con
Su puro negocio financiero. Rozan los limites de la autonomia personal,
obligando a sus clientes a la contratacion de seguros.

El problema fundamental de este canal es tanto la falta de formacion de
sus empleados, que son meros colocadores de productos y no analizan
nada, como que, en caso de siniestro, cuando el cliente debe dirigirse
directamente a la aseguradora, no se implican en la resolucion de los
conflictos. Su forma de actuar tiene un objetivo sencillo: vender, vender y
vender; cuanto mas mejor, pero de postventa nada de nada, no pueden
perder el tiempo en estos menesteres.

Entre todos debemos volver a colocar las cosas en su sitio, a los corre-
dores se nos exige una titulacion, unas garantias financieras, un analisis
permanente del mercado y dar servicio a nuestros clientes, de principio
a fin.

La banca tiene cuantiosas pérdidas en sus operaciones tradicionales y tra-
ta de compensarlas imponiendo a sus clientes la suscripcion de seguros.
Y lo que nos parece mas grave es que, en una actuacion inaceptable y
éticamente deplorable, utilizan, muchas veces, la necesidad ajena de sus
clientes para hacerles las propuestas aseguradoras.
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