
Servicios Financieros

CÓMO GANAR COMPETITIVIDAD 
EN EL SECTOR DEL SERVICING

Los grandes contratos de servicing que sentaron la base de la industria tal y como la conocemos 
hoy en día están entrando en un proceso de profunda revisión por la demanda de los clientes, que 
en un entorno cada vez mas incierto y competitivo, se ven “atados” a contratos rubricados en un 

Adaptación del modelo contractual al nuevo entorno

Real Estate

Periodo de madurez en 
el que los principales 
players se han 
consolidado con una 
cadena de valor 
integrada y una 
transformación digital 
incipiente.
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Nuevos estándares 
contractuales derivados 
de la evolución en el 
modelo de gestión 
demandada por los 
tenedores.

Inesperada crisis 
derivada del COVID-19 
que acelerará la 
competencia por la 
generación de  
ingresos en un entorno y 
nuevas necesidades de 
colaboración.

contexto muy diferente al actual, en un sector más maduro y con necesidades concretas.

Ante esta situación, el posicionamiento en el mercado de la propuesta de valor de cada servicer 
marcará la diferencia para la obtención de nuevos contratos e incluso para la renovación de los 
mismos. Por todo ello, la siguiente pregunta cobra absoluta importancia:    

Actualmente ¿Soy competitivo en el mercado? 

Situación actual del sector

Claves para la adquisición de contratos

Creación Crecimiento Madurez

5 PREGUNTAS PARA reflexionar SI SOY COMPETITIVO EN 
Este MERCADO  

Diferenciación/
Especialización

Revisión Continua

Adaptación
(Must /nice to have)

Solidez/
Calidad del servicio

Competitividad

En el contexto actual, los factores determinantes para obtener nuevos contratos en el sector 
del servicing residen en:

Optimizar los costes 
para obtener rentabilidad 
haciendo “más por menos” 
sin perder el foco en la 
calidad del servicio
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Aportar un valor diferencial 
al mercado

Saber comunicar la 
propuesta de valor de 
forma efectiva 

Flexibilizar  la estructura  hacia 
una organización muy líquida 
para atender a los cambios en 
la demanda del cliente y del 
mercado

Alinear el modelo de ingresos 
con el Plan de Negocio, los 
hitos del ciclo del tenedor y la 
duración del contrato

Servicios/Producto 
Coste 
Rentabilidad
Performance/Ejecución

¿Cuál es mi actual 
oferta en el 
mercado?

¿Qué ofrecen los  
demás Servicers?

¿Qué necesitan 
nuestros clientes? 

¿Cómo puedo ser más 
flexible para adaptarme 

y mejorar mi oferta?

¿Qué capacidades  
tiene mi ecosistema? 




