OCTUBRE DE 2006 [ema d

el Imes:

MEDIACION E INTERNET

FERNANDO TREVIJANO, CONSE]ERC DELEGADO DE WWW.LAPOLLZA.COM

“El cliente, por internet,
busca precio y calidad”

Fernando Trevijano cree que la red, como canal de distribucién de seguros,
ya es una realidad, y que convivira con el resto de canales de mediacion
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JQué husca v qué espera un
cliente de una correduria por
internet?

El cliente por internet, en si
mismo, busca precio y calidad
de producto al mismo tiempo.
Taimbidn es importante ofre-
cerle un servicio dgil, inme-
diato v el asesoramiento ade-
cuade a lo largo de la vida de
lu Pgi'.rfﬁu.

Para tener éxito en un canal a
distancia como éste hay que es-
tar buscando permanentemen-
te ln perfeceidn. En caso corntro-
rio fus ratios de eficiencia serdn
pobres, parque el cliente no te
espera mi e acompafia en tus
imperfecciones.

i0Qué tipo de servicios ofrecen
a sus clienles internautas?
(Jfrecemos contratacidn on-li-
ne a través de comparatives en
| fos runos principales de nues-
tro negacio: autos, motas y he-

gar. Asimismo, ge ofrece la po-
sibilidad de consulta de pdli-
zas y recibos y contamos con
una intranet para nuestros co-
labaradores.

El trabajo de mediador en =i,
Jes muy diferente respecto al
de las corredurios mds al
uso?

Una vez que el cliente ha con-
tactado contige, el trabajo es
pricticamente el mismo. Man-
tenemos una estruclturg de
empresa similar a la de cual-
quier corredor de tamario me-
dio especializado en riesgos
persanales.

Pero tendrd sus ventajas y
sus inconvenientes...

La principal ventaja es que el
nuestro es un canal de distri-
bucion emergente del que as-
peramos importantes creci-
mientos.

En cuanto a inconvenientes,
aparte de los que tiene cual-
guier corredor, el principal es
gue hay que realizar impor-

tantes inversiomes iniciales e
impartantes inversiones de
mantenimiento unide a un
maodelo de negocio desconoci-
do en el que el aprendizaje es
continuo.

jLas inversiones, por tanfo,
deben realizarse de manera
continuwa?

En definitiva, hay que tener en
cuenla tres tipos de inversio-
nes gque son permanentes y
que lo serdn a lo largo de los
aftos, ¥ gue marcan la difcren
cia con respecto a las cuentas
de resultados de corredores
orientados a otros canales de

“MANTENEMOS UNA
ESTRUCTURA DE EMPRESA
SIMILAR A LA DECUALQUIER
CORREDOR DETAMANO
MEDIO ESPECIALIZADO EN
RIESGOS PERSONALES™

distribucion: la inversidn tec-
noldgica en si misma, el coste
interno de estructura y de ges-
tién quec suponc todo ello y la
inversian publicitaria que re-
quiere nuestro canal,

JCdmo confrolan aspectos
sensibles como la seguridad
o través de la red v la gestidn
de datos personales?

Al final, siempre decimos lo
mismo, v es que o través de in-
ternel viajan log datos de lodo
tipo de negocios v gque en ne-
gocios de corle cldsico se uli-
lizan, ademds de los medios
telemdticos, mucho papel ¥
listados que se pueden robar o

I Fernando Trevijano considera que el riesgo de seguridad es muy similar para todos.

extraviar.

Es decir, el riesgo de seguridad
hoyen difa es casi el mismo pa-
ra todoa, pere gquisd nosotros,
por el heche de tener impor-
tantes inversiones en tecnao-
logia, destinamos una mayor
dedicecién y presupuestos a
estos asuntos.

iCree gue internet acabard
siendo el fufuro de la media-
cidn o es silo una de las he-
rramientas y uno de los cami-
nos?

Es un canal de distribucidn
mds, ya es una realidad, y va a
convivir con el resto de cana-
les de mediacidn.




