OPERATIONAL PERFORMANCE EXCELLENCE

RETOS Y OPORTUNIDADES
DEL CANAL BANCASEGUROS

@

Ser canal clave en
la distribucion de

seguros “No Vida”.

Mantenimiento y
gestion de los
margenes para

mitigar el impacto

del Covid-19.

3

Impulsar ecosistemas
con partners donde |os
seguros son altamente
complementarios a los
productos que
distribuyen.

Fomentar la innovacion
en producto/ servicio, asi
como la alianza con
nuevos entrantes en el
mercado (Insurtech),
para dar respuesta alas
nuevas necesidades del
entorno/ cliente.

Maximizar la experiencia
de cliente aportando
transparencia,
ominicanalidad,
personalizacion y
excelencia postventa.

Acelerarla
transformacion digital
y cultural que
facilitaran dar
respuesta a los retos
del sector/canal.

Creating value
through transformation
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CORPORATE

Potenciar la
generacion de valor
al cliente mediante la
explotacion del dato.

CLAVES PARA EL CRECIMIENTO DEL CANAL BANGCASEGUROS

L a estrategia Optima para continuar con el desarrollo y
crecimiento del negocio de Bancaseguros ha de
sustentarse en las palancas de Experiencia Cliente
Superior, Personalizacion y Omnicanalidad.

Modelos de propensidon compra
Mejora sustancial eficacia
ercial

Personalizacion
productos

Productos bajo demanda
Seqguros por meses, Pago pe¢
uso, ampliacion cobert
puntuales, etc.

entrado en seguros de No Vida
Productos mas buscados
por |los clientes

Analitica datos

Transacciones,

Experiencia
Cliente Superior

erta amplia por tipologia y
ondiciones en todos los
anales de distribucion

geolocalizacion, edad, etc

Cotizacion digital
Eliminacion
documentacion papel

Radar riesgos
¢ A que riesgos estoy
expuesto?

Servicio postventa excelente
La fidelizacion esta en la postvents

COMO ACTIVAR LA ESTRATEGIA OPTIMA

pselling & Crosselling

ontratar polizas digital
Con una sola “firma”

Personalizacion

Omnicanalidad Open insurance

aNCOS acuerdos con empresas
de energia, telecomunicaciones,
comercio minorista, gigantes de
iInternet, etc.

Precios diferenciales
Evaluaciones de riesgos
mMas exactas

Clausulado comprensible
Transparencia y claridad

Push marketing &
recommendation engine
Polizas digitales deben llegar
al usuario adecuado en el

momento adecuado

[ a ejecucion de esta estrategia ha estar asentada sobre un
modelo operativo consolidado, orientado a una experiencia
superior del gestor de banca y una integracion a nivel estrategico,
comercial, tecnologico y operativo entre banco & aseguradora.
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Formacion Asesoramiento Onboarding Clientes Fidelizado
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Modelo operativo basado en la simplicidad, automatizacion, integracion y velocidad

E (requisitos para garantizar experiencia cliente y eficiencia) E

www.axiscorporate.com




