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Basamos nuestra
Correduria en la inno-
vacion, el cambio y la
profesionalizacion.
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Red Mediaria puede considerarse sin
duda un caso de éxito y de estudio de
un modelo de negocio en el ambito de
la mediacion aseguradora.

Hemos querido acercaros esta expe-
riencia empresarial a través de su con-
sejero delegado Carlos Carrasco, una
figura clave en el sector asegurador,
quien generosamente nos ha abierto de
par en par las puertas de la correduria
y de su propias vivencias y trayectoria
profesional.

Carlos, ¢como nace el proyecto RED
MEDIARIA?

En 1.999 nacemos como Asociacion
con el nombre de Asfical y afios mas
tarde decidimos cambiar nuestro
nombre e imagen por Red Mediaria
Asociacion de Corredores.

Al principio, habldbamos de nuestra
problemdtica con el trabajo diario,
conversabamos sobre garantias y/o
exclusiones del mercado, charlabamos
sobre nuevos actores en el mercado
(llamese banca, internet, lineas direc-
tas, etc) y aprendiamos unos de otros
buscando puntos en comun de nuestra




gestion.
época amplié6 mi formacién. Yo casi
acababa de entrar a formar parte de la
Correduria y charla tras charla, reu-
nion tras reunion, aprendia de la mano
de los mejores.

Como podéis imaginar, esa

Desde bien pronto, como asocia-
cion, nos marcamos varios objetivos
que debiamos de abordar, pero como
alguno de los mas destacados podemos
citar una exigente y continua forma-
cion a todos los gerentes y empleados
de cada una de las Corredurias, inter-
locucion con la Compaiiias de Seguros
para identificar las necesidades de
ambas partes, adaptacion de nuestras
empresas a las exigencias que el mer-
cado iba poniendo encima de la mesa
y, como no, la consecucion de con-
fluir todos en una sola Correduria de
Seguros.

A lo largo de los afios, existieron altas
y bajas en el seno de la Asociacion,
pero el caracter y la inquietud de la
misma seguia intacto.

Nuestras exigencias con nosotros mis-
mos no eran faciles de cumplir (objeti-
vos individuales internos, hablar todos
el mismo lenguaje informatico, una
sola forma de hacer el trabajo diario,
etc), y estas exigencias nos dieron la
base de proyectos futuros.

Durante varios aflos, estuvimos estu-
diando la mejor de las opciones para
confluir en una sola Correduria de
Seguros y a finales del afio 2013 (tras
estudiar otras Corredurias que habian
dado el paso que buscabamos) se pre-
senta a todos los asociados un pro-
yecto completo sobre el que empezar
a trabajar. Meses mas tarde, aquella
ilusién de un grupo de amigos que
se reunian para charlar del mercado,
se hace realidad y nace Red Mediaria
como Correduria de Seguros.

Como Consejero Delegado, explicanos
cudl es el modelo de negocio de RED
MEDIARIA y su apuesta de valor.

Nuestro objetivo fundamental de
negocio es transformar nuestro actual
modelo administrativo por un modelo
puramente comercial. Esto se consigue
con un equipo administrativo central
que dé soluciones y evite distraer la
vista de los puntos realmente fuertes
de una Correduria: el asesoramiento
profesional e independiente tanto en
la venta como en la tramitacion de un
siniestro.

Desde un primer momento, centra-
lizamos nuestros departamentos de
administraciéon en uno solo situado en
nuestra central. Este departamento de
administracion estd compuesto por tres
personas y un responsable del departa-
mento y su funcion es llevar absoluta-
mente toda la administracion (remesas,
liquidaciones, devoluciones, etc.) de
Red Mediaria, descargando a nuestros
equipos de un trabajo que aporta muy
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poco valor para que éstos puedan cen-
trarse en el cliente y convertirse en ofi-
cinas puramente comerciales.

En el departamento de productos, con-
tamos con un departamento técnico
que estudia los productos existentes en
el mercado poniendo en conocimiento
de todos los socios y empleados los
puntos fuertes, puntos débiles y puntos
a mejorar de los productos comerciali-
zados. Con esta informacion, negocia-
mos con distintas compaifiias la salida
al mercado de productos exclusivos,
productos que tengan una viabilidad
en el futuro y que a su vez resuelvan
ciertas exclusiones comunes en el mer-
cado.

Ademas, a principios del afio 2018 vera
la luz nuestro departamento de pro-
ductos técnicos, el cual, estudiara junto
con los responsables técnicos de las
Compaiiias, los productos que comer-
cializaremos tanto en Responsabilidad
Civil, Pyme, D€amp;0, Transportes,
Todo Riesgo Construccidén, Decenal,
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etc.

Desde mediados de este afio, es una
realidad nuestro departamento de
siniestros comun, un departamento
formado por cuatro tramitadores y un
responsable de departamento. A tra-
vés de este departamento, se lleva el
control de todos los siniestros de Red
Mediaria, utilizando al maximo las
posibilidades que ebroker pone a nues-
tra disposicion para hacer un minu-
cioso seguimiento de cada expediente
y la utilizacion de tareas automaticas
para tener informado al cliente en todo
momento a través de mensajes SMS,
cartas, emails, etc.

Tenemos un departamento de forma-
cion, que recibe todas las demandas de
cada oficina y nos convoca periodica-
mente a cursos especializados.

Tenemos un departamento de marke-
ting que desarrolla todas las campa-
fas que desde las oficinas trabajaran
(planificacién, desarrollo, estrategia,

seguimiento y medicion de los resul-
tados).

Actualmente tenemos en el mercado
una pagina web especializada en un
producto de Vehiculos Clasicos, la cual
esta teniendo una grandisima acepta-
cion, y antes de finales de afio, saldra a
la luz otra pagina dedicada exclusiva-
mente a Obras de Arte. Consideramos
que, ademas de tener una web general
de lo que es Red Mediaria, el cliente
necesita identificarse con el producto
en concreto que esta buscando y debe-
mos alejarlo de otras distracciones, por
lo que seguimos la estrategia de hacer
webs exclusivas dedicadas el producto
que busca el cliente.

¢Por qué una Correduria deberia inte-
grarse en Red Mediaria?

Porque sabemos lo que hacemos, por-
que hemos sufrido lo mismo que ellos,
porque conocemos sus inquietudes y
sus problemas diarios. Porque juntos
tenemos mas fuerza.




Si todo lo anterior lo intentan hacer
solos, posiblemente caigan en la rutina
diaria y lo dejen aparcado sin conse-
guir los objetivos marcados.

Red Mediaria les da soluciones, les guia
y les apoya para cambiar su modelo de
negocio.

Desde un punto de vista personal,
¢por qué decidisteis dar el paso en ese
momento?

Son varios los factores que nos han
hecho dar este paso, pero podemos
destacar alguno de los puntos en los
que basamos nuestro proyecto:

a) Rivalidad de los competidores.
Consideramos que la rivalidad actual
entre competidores es altisima y
maxime cuando, la competencia de
precios que hemos sufrido y segui-
mos sufriendo hace que la continui-
dad de una empresa basandose unica
y exclusivamente en esto, sea suma-
mente inestable, reduzca sus ingresos,
aumente sus gastos y como consecuen-
cia su rentabilidad se vera afectada.

b) Amenaza de nuevos competidores.
En el mercado de los seguros la entrada
de nuevos competidores se ha conver-
tido en una amenaza permanente, ya
que afio tras afio se estan incorporando
nuevos operadores al mercado, tales
como compafiias aseguradoras extran-
jeras o entidades financieras que han
encontrado en los seguros una nueva
forma de conseguir ingresos adiciona-
les.

Ademas hay que afnadir otros competi-
dores como:

-Posicionamiento de los grandes
brokers en provincias que antes esta-
ban fuera de su campo de actuacion.

-Fusion de otras asociaciones en corre-
durias, franquiciando su modelo a
nivel nacional.

-Compra por parte de grandes corredu-
rias nacionales de pequefias corredu-
rias locales.

-Y mencién aparte merece el nuevo
fendémeno de competidores como los
Comparadores, Plataformas de segu-
ros on-line de Internet; y compafiias
de venta directa sin mediadores, con
un despliegue publicitario impresio-
nante.

Ante estas amenazas tienes dos opcio-
nes, o te quedas mirando como, poco
a poco, se hacen con el mercado, o te
posicionas en un nivel mas alto para
competir de tu a tu con ellas.

c) Poder de negociacion de los clien-
tes. El cliente (con gran acierto) cada
vez estd mas informado en relacién al
seguro y por ello tiene mayor poder
de negociacion de su contrato, tanto
en garantias como, por supuesto, en
precio. Esto, unido a los dos puntos
anteriores, hace que tengas que dife-
renciarte aun mas dentro del sector
asegurador.

Por todo ello, se decide dar un cambio
de nuestro sistema de trabajo, pasando
de ser oficinas administrativas llenas
de cargas asumidas, a transformarnos
en oficinas puramente comerciales,
combinando un asesoramiento profe-
sional con el ofrecimiento de produc-
tos que completen las necesidades de
nuestros clientes.

Tener un buen
proveedor de sistema
de gestidon es una
pieza clave para
alcanzar tus objetivos.

En este punto,
estamos en continuo
contacto con ebroker
para conseguir

la excelencia
administrativa y
comercial.

El sector de la

- n &
mediacion
Tu responsabilidad en Red Mediaria te
permite tener una posicion de obser-
vador privilegiado del sector. ;A qué
retos principales crees que se enfrenta

el corredor de seguros en el futuro
proximo?

Primordialmente al estancamiento y
la falta de adaptacion. Son muchos
colegas del sector con los que tengo la
oportunidad de charlar y cambiar pun-
tos de vista, y en repetidas ocasiones
me sorprende que Corredurias con car-
teras pequefias no tengan claro que el
sector ha cambiado, que la fidelidad de
los clientes ya no es tal y que los nue-
vos actores del mercado han llegado
para quedarse.

La profesionalizacion. No estoy
hablando de productos complejos ni de
nichos de mercado concretos, sino de
productos “cotidianos” como puede ser
el de automoviles. No podemos insul-
tar a la inteligencia de los clientes.
Como cualquiera de nosotros, la gran
mayoria de los clientes buscan un ase-
soramiento, depositar la confianza en
un profesional que les haya explicado
las diferencias del mercado, que esté
a su lado cuando realmente necesita
solventar un problema por pequefio
que sea. Esto requiere estudio, estudio
y mas estudio, porque las compafiias
cambian y los productos también y
aquello que creiamos conocer varia.

¢Como va a afrontar Red Mediaria
estos retos?

Desde hace muchos afios ya habia-
mos previsto esto y por ello, basamos
nuestra Correduria en la innovacion, el
cambio y la profesionalizacion.

Hace unos dias, empezaba un curso
sobre nuestro sistema de gestion que
imparti a nuestros empleados: “como
decia Albert Einstein, LOCURA es
hacer lo mismo una y otra vez espe-
rando obtener resultados distintos.”.

Como decia anteriormente, hemos cam-
biado el modelo de trabajo de nuestras
oficinas, pasando de oficinas adminis-
trativas a oficinas comerciales. Para
ello, debes tener claro lo que necesitas:
invertir en formacidn, y no una forma-
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cion sobre un producto concreto, sino
una formacion global y continua (no
solo hay que hacer formacion porque
lo exija la Ley) que te permita cambiar
las actitudes y aptitudes de tu equipo
en actitudes y aptitudes proactivas.

Sin olvidarnos de nuestros origenes,
hemos dado un cambio en nuestro
modelo de negocio.

Estamos adaptandonos a nuevas for-
mas de venta, como por ejemplo venta
online.

Tener un buen proveedor de sistema de
gestién es una pieza clave para alcan-
zar tus objetivos. En este punto, esta-
mos en continuo contacto con ebroker
para conseguir la excelencia adminis-
trativa y comercial.

Tenemos claro cual es nuestro camino
y los pasos que debemos dar en los
proximo 5 afios para la consecucion de
nuestro objetivos.

cComo se estd preparando Red
Mediaria para la inminente entrada en
vigor de la nueva IDD?

Desde hace tiempo, Red Mediaria,
viene estudiando los distintos borra-
dores de la nueva Ley que han ido sur-
giendo y ha ido informando a todos
sus integrantes de las novedades que
esta dispone. Son muchos los campos
a los que nos tenemos que enfrentar
y dar solucion, pero por citar alguno
de los mas relevantes, destacariamos
el asesoramiento que la nueva Ley
indica que debemos hacer a nuestros
clientes, con un estudio previo de las
necesidades de nuestros clientes, un
comparativo del producto que solicita,
un asesoramiento de por qué el que le
presentamos se ajusta mas adecuada-
mente a su persona, etc. Esto es algo
que ya veniamos haciendo, pero esta
vez, debe hacerse por escrito. Desde
Red Mediaria, ya llevamos tiempo tra-
bajando en este sentido, recogiendo, a

través de nuestro departamento téc-
nico diferencias, exclusiones, garan-
tias diferenciadores de las distintas
Compaiiias, etc.

Ademas, uno de los puntos que abor-
damos gracias a ebroker es la digitali-
zacion. A partir de la entrada en vigor
de la nueva IDD sera clave utilizar con
la méxima diligencia las herramien-
tas de digitalizaciéon puesto que exige
conservar en formato duradero toda la
documentacion de la pdliza durante
6 afios una vez haya expirado o anu-
lado la misma. Sin un buen proveedor
informatico, el coste sera elevadisimo
o inviable.

CORREDURIA DE SEGUROS

Carlos compatibiliza su responsabilidad como conse-
jero delegado de Red Mediaria con la direccion de la
Correduria Carrasco.

Una actividad que como en el caso de los vifiedos tiene
una gran tradicion familiar, remontandose al afio 1989,
cuando su abuelo Cayo y su padre Jose Antonio, que
habia sido delegado de Mapfre en Aranda de Duero y
comarca, ponen en marcha la correduria con el afan de
poder ofertar a sus clientes otras alternativas y solucio-
nes.

En 1999, recién licenciado en derecho, Carlos Carrasco
se incorpora a la correduria. En la actualidad lidera un
equipo con una gran experiencia y con perfiles muy bien
definidos para cada cada uno de los departamentos, a
los que se apoya con formacion especifica y una clara
orientacion comercial.

«Mi equipo se diferencia en su profesionalidad, viven
la Correduria como si fuese suya, se preocupan por la
buena marcha de la empresa y se adaptan a los cambios
sin necesidad de insistir.

Gbroker

Por tradicion, Carrasco Correduria se ha cimentado sobre
el seguro de automovil, hogar, pyme y agrario, si bien,
desde hace ya unos afos, la direccion de la empresa
busca posicionarse muy claramente como especialista en
seguros de Responsabilidad Civil para empresas, autono-
mos y particulares. «Es un producto que nos apasiona y
cuanto mas conoces, mas quieres ahondar y dominar».

Esta especializacion nace de la necesidad de dirigir a la
empresa hacia un campo que no muchos dominan, y
que en opinion de Carlos Carrasco no se debe vender a
través de una web. «El mediador tiene que ser capaz
de conocer perfectamente a su cliente (situacion perso-
nal, financiera, patrimonial, etc.) para poder asesorarle,
dirigir el camino de sus pasos en la contratacion de un
seguro que proteja aquello que tanto sacrificio le ha cos-
tado o le puede costar. Y esto, no se consigue con un
cuestionario en internet».




-
Carles Carrasco

Tengo una familia
estupenda, una
mujer que me
comprende, me
apoya y me ayuda,
3 hijos maravillosos
(Daniel, Carmen
Maria y Lucia del
Mar), 2 trabajos
que me apasionan
(seguros y vinos),
un NUevVo proyecto
gue me entusiasma
CON UNOS SOCIios que
No me los merezco
de lo buenos que
son (profesional y
personalmente),
tengo salud y

uNOsS amMigos que
nunca fallan.

Sin duda, soy feliz.

Carlos Carrasco

Provienes de una familia de vificulfores
de gran fradicion. ¢ Qué representa
para i la cultura del vino y que e

ha aporfado como empresario?

Es la vida misma. Cada ano, ves
nacer, crecer, repraducirse y "morir” al
vifiedo. Son como fus hijos a los que
debes cuidar, mimar v proteger.

El vino fe ensefia a esforzarte, a frabajar
en equipo, a frabajar con un servivo, es un
sacrificio confinuo, un duro frabajo que,
bien hecho, fe recompensa con 1o mejor
que cada vid puede dar: sus frufos.

Nuestra bodega, Abadia de Acon, me ha
dado la posibilidad de conocer nuevas
realidades fuera de las paredes del segu-
10, conocer nuevas culturas ya que el 65%
de nuestra produccion la vendemos en el
extranjero, nuevas formas de pensar, de
frabajar, de vivir,

Lo mejor del mundo del vino, son las re-
laciones personales que haces, bien a
fravés de los importadores, bien alrededor
de una mesa disfrutando de una buena
copa de vino en compania de buena
gente.

Son dos mundos muy diferentes el vino y
los seguros. En uno, ofreces a los clientes
algo tangible, algo que pueden poner en
uso en el mismo momento de comprarlo,
algo sobre lo que pueden hablar sin gran-
des conocimientos y sin palabras técni-
cas. En el ofro, se necesitan los conock-
mientos oportunos para poder transmitir
a fus clientes que es algo necesario para
cubrir sus necesidades en un posible
dafio futuro.

Ambos dos son apasionantes y exigentes
alavez.

Diversificar fus negocios te permite abrir la
mente, no estar fan cenfrado en uno solo
que no sabes muy bien si hay vida fuera
del él. Ademas, el cambio de una activi-
dad mental como es la de los seguros, a
una actividad fisica como es la bodega, fe
permite descansar fisica y mentalmente.
De hecho, siempre recomiendo a mis co-

legas de profesion (seguros) que sifienen
oportunidad hagan la vendimia. Para mi
son parte de mis vacaciones v disfruto de
ellas al maximo posible.

¢ Como compatibilizas ambos mundos?

Como podéis imaginar se frafa de dos
mundos fofalmente diferenfes. En uno
buscas la franquilidad de tus clientes, pro-
teger su patrimonio, asesorar segln sus
necesidades y buscar las mejores solucio-
nes que existan en el mercado. En el ofro,
buscas hacerles descubrir el placer de un
producto, la safisfaccion en el mismo mo-
mento en el que disfrutan de fu vino. Pero
en ambos casos se unen dos cosas: la
ensefianza y el confacto conla gente. La
ensefanza porgue infentas fransmifir fus
conocimientos para una mejor compren-
sion del producto que estas poniendo al
alcance de sus manos. El contacto con
la gente, porque 1o mas maravilloso del
mundo es la comunicacion con ofras per-
sonas, ofras culfuras, ofras ideas y llegar @
demostrarles que o que de verdad impor-
ta defras de un producto son las personas
y la confianza en que lo que fe ofrecen es
lo mejor.

Un elemento fundamental para poder
dedicar el fiempo suficiente a ambas pa-
siones es el equipo humano que fengo
en ambos dos negocios, ya gue, como
es l6gico, estar dedicado a uno de ellos
te hace no estar al 100% en el ofro, y tie-
nes que estar complefamente seguro que
ambos, los dejas en las mejores manos.

Pero el elemento primordial es la familia.
Tengo la comparifa y el consejo de mi po-
dre, el apoyo de mi madre cuando nece-
Sifo uNa sonrisa, a mis dos hermanos que
luchan por nuestra pasion comadn que
SON NUESITOS viNos v a mi esposa y mis
hijos que me apoyan y dan animos para
seguir luchando, recompensdndome con
una sonrisa cuando llego a casa.

Compaginar ambos mundos (familia y
frabajo) es duro v dificil v tienes que es-
forzarte para que la balanza esté en un
confinuo equilibrio.
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RED MEDIARIA Y LA TECNOLOGIA

¢Qué papel juega la tecnologia en
la estrategia empresarial de RED
MEDIARIA?

Fundamental. Es una de las mayores
preocupaciones cuando quieres dar el
salto a una gran correduria. Confluir
las distintas formas de trabajo en una
sola, distintas formas de informacion
en una sola, distintas formas de admi-
nistracion en una sola y distintas for-
mas de comercializacion en una sola,
no es tarea facil.

Si no vas de la mano de un gran equipo
tecnoldgico, tus preocupaciones se
haran realidad.

Como principio basico de nuestra
Correduria estd ir consolidando los
pasos que vamos danto para no tener
que retroceder y esto conlleva sacrifi-
cio y tiempo. Fruto de esa consolida-
cion, y del sistema de gestion, en nues-
tras oficinas se ha reducido al maximo
las tareas administrativas, se gestionan
mejor las ofertas que trasladamos a
nuestros clientes, con un seguimiento
automatico y riguroso de las mismas
y la informacion recibida por la com-
paiiias de seguros, se estd unificando
gracias al lenguaje EIAC y a la adap-
taciéon al mismo de ebroker haciéndolo
mas sencillo y rapido.

¢Por qué RED MEDIARIA decidid
implantar ebroker como solucion tec-
noldgica? ¢Cudles fueron los factores
determinantes a la hora de elegir esta
solucion frente a otras opciones de
mercado?

Una de las decisiones que adoptamos
hace afos en la Asociacion es hablar
todos un mismo lenguaje informatico.

Esta decision nos llevo a ponernos
en manos de una empresa de aseso-
ramiento en sistemas de gestion y le
encomendamos la tarea de identificar
entre 4 proveedores de sistema de ges-
tion, qué programa se adaptaba mejor
a nuestras necesidades. El resultado
fue ebroker.

Sin duda, el acierto en la eleccion
no hubiese sido tal si ebroker no nos
hubiese abierto las puertas para avan-
zar en nuestro modelo de negocio
futuro, pero sus responsables enten-
dieron que debian dar el paso a una
solucion para adaptarse a una realidad,
la fusion de corredurias y/o adminis-
tracion de estas. Fruto de ese camino
conjunto y al esfuerzo de sus técni-
cos, podemos decir a dia de hoy que
esa adaptacion ya es una realidad con
ebroker multiempresa.

Este sistema nos permite trabajar en un
solo programa con varias Corredurias
diferentes al mismo tiempo que nos
permite la administracién de otras car-
teras sin tener que buscar parches para
solventar distintos escenarios.

¢En qué medida crees que ebroker
puede contribuir en el desarrollo de
las distintas corredurias integradas en
RED MEDIARIA?

Es fundamental que las corredurias que
quieran asociarse a Red Mediaria uti-
licen nuestro sistema de gestion. Lo
que hacemos desde Red Mediaria es
demostrarles que a través de ebroker y
nuestro sistema de gestion de cada uno
de los departamentos de su Correduria,
el cambio de modelo de su negocio de
administracion a comercial, se hace

® reamediaria

con un criterio bien definido y sope-
sado.

Con ebroker encontrardan un sistema
facil, completo y adaptado a las nuevas
realidades y necesidades.

¢Conoces las distintas capacidades y
funcionalidades que ebroker va incor-
porando: BI, EIAC, conectividad, ges-
tion de campaiias de marketing ...7

Por supuesto. Gracias a esa continua
comunicacion que ebroker hace a sus
clientes, estamos informados en todo
momento de las mejoras y novedades
que implantan en su/nuestro programa.
Como sistema de gestion, ebroker no
solo se centra en dar una solucion a
los departamentos de administracion,
sino que engloba el devenir completo
de una Correduria de Seguros, desde la
gerencia de la misma hasta la comer-
cializacion de los productos que venda
la Correduria.

cQué le pedirias a ebroker en el corto
plazo?

No solo se lo pediria a ebroker, sino
a todas las compaiiias de seguros. La
adaptacion a un unico lenguaje (EIAC)
es el futuro en la unificacion de los
datos. Estos procesos nos hacen ser
mas agiles y por lo tanto mas efectivos.
Y no solo hablo de procesos de admi-
nistracion, sino también en procesos
en siniestros, porque no olvidemos que
el principio basico de toda Correduria
es la atenciéon personalizada y profe-
sional a la hora del siniestro de nues-
tros clientes.

Qs

Gbroker
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