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EMPRESAS Y SECTORES

VIAJES BAJO CONTROL

La correduria de seguros Intermundial, con capital espafiol y presente en ocho

mercados, preve cerrar el aino con 35 millones de facturacion
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Manuel Lopez, consejero delegado de Intermundial, junto a Arturo Moreno, sudirector comercinl. KIKE PARS

POR BELEN KAYSER

esgusta que losllamen

brokers en un inten-

to por modernizar la

profesion en un sector

—el de los seguros-

tan clasico. Intermun-
clizl s es0, una empresa que inter-
media entre las grandes asegura-
doras y los clientes, que pueden
ser desde agencias de viajes a par-
ticulares, hoteles u operadores -
FISTI00S (DEEn CONTACTO COn 1inos
4 500), Con 32 millones facturados
e11 2007, esperan legar a los 35 este
ano. Venden miis de tres millones
de sepuros anuales v han sobrevi-
vido a grandes cataclismos en el
sector con un producto muy con-
creto: los microseguros,

Esta empresa familiar que
[unciona como un holding con
tres sociedades nacid en 1994 de
la mano de un cambio normativo
en Europa. “La ley exigio enton-
ces a las agencias de viajes ofrecer
un seguro obligatorio”, explica el
fundador, Manuel Lopez Mufioz,
gue vio en ello "una oportunidad
de negocio que iba a cambiar ra-
dicalmente el mercadc”. Asi fue.
Como muchos emprendedores,
acumulo el capital necesario pa-
ra montar la correduriay crecioa
base de fondos proplos v reinvir-
tiendo los beneficios. No fue fi-
cil, pero ni el efecto 20001, aquella

amenaza biblica en forma de apa-
gon tecnologico que legd con el
cambio de siglo, les hizo pedir ca-
pital prestado a los bancos Unco-
modin —el de no tener deuda—
que jugarian un poco mas tarde,
cuando la tecnologia empezo a
dejar cadiveres en la cuneta del
progreso, “El viajero empezd a
contratar todo de forma online v
eso golpeo fuerte a las agencias
de viajes. nuestro principal clien-
te”, Salieron del paso v formaron
Ui qiilpo direciivo con poca io-
tacion, pero muy enfocado en la
tecnologia (drea que dirige su hi-
jo) una pata del negocio ahora
encargada de unilicar los siste-
mas de recogida de informacion.

El valor de los datos

Desde gque nacleron (incluso
cuando solo trabajaban con lis-
tados en papel) siempre fue-
ron conscientes de que los datos
eran €l camino para conocer a
sus clientes. “Nuestro negocio es
el microdato: de ahi sacamos in-
formacion para vender el mejor
seguro. Cuanto nxis alineadas es-
tén las bases de datos de todas las
partes implicadas, mejor gestion
haremos para captary fidelizaral
cliente v seguir su siniestro”, ex-
plica Arturo Moreno, director co-
mercial dela empresa. Y eso justi-
fica su forma de trabajar, que los

CRONOLOGIA

] 994 Fundacion de

Intermundial. En sus mas de
20 afos de existancia han
asegurado a 32 millones de
vigjeros.

Zﬂﬂ ] Empiezan avender
eh Intemet. Ese afo abren su
deiegacion en Barcelona, Le
siguen Bilbao, Malaga, Palma
de Mallorca, A Coruna, Las
Palmas de Gran Canarla y
Eenidorm.

2009 comienzasu expan-
sion internacional. La primera
delegacion fue en Portugal,

A asta apertura s& sumaron
luego oficinas en Reino Unido,
Francia e Italia. En 2009
tambien ponen en marcha el
servicio de atencion telefanica
durante las 24 horas.

2013 Abren delegaciones
an México y Polonia. Hasta

ahora, la empresa dice haber
atendido con exito 250,000

incidencias,

ayvuda a diferenciarse del resto de
corredurias los seguros de terce-
ros que ofrecen los disenan ellos.
“Un intermediario suele ir a una
compaiiia v decir ‘dame tu segu-
ro, que te lo vendd’; es como un
comercial. Nosotros vamos a la
compaifiia v le pedimos que nos
haga un producto especifico para
distribuirlo. Tenemos 11 distintos.
Los convencemaos porguUe conoce
mos con detalle la demanda, los
riesgos, los patrones de condue-
i de 08 CORSUmIaores..., 5 e
nen tan claro gué sepuro hay que
ofrecer, jpor gue no los venden
las agencias directamente? "Pa-
ra eso necesitas tener solvencia®,
cuenta Moreno, “Nuestra estrate-
gia siempre ha sido aportar valor
con conocimiento, Creemaos saber
mejor que nadie lo que se deman-
da v qué riesgos son frecuentes”,

De este modo han consegui-
do una cartera de "microsegu-
ros’ (se aseguran cantidades pe-
quefas por un tiempo breve o,
COMOo Maximo, por un afio) con
bajo riesgo, desde los tres euros
a unos 200, dependiendo del ca-
so. “Manejamos muchos datos
que podemos cruzar para trazar
modelos. Conocer el riesgo v sa-
car conclusiones te dn una ven-
taja competitiva’, explica Lopez
Mufioz. Los clientes particulares
suponen el 153% de su volumen
de negocio, v los hoteles, agen-

cias, aerolineas, etcétera, el res-
to. Venden a grupos hoteleros
como Tui v Barcelo v a agencias
de viajes, a las que visitan men-
sualimente comao, aqul si, clisicos
comerciales, “Les hacemos mas
de L0O00 visitas al mes. Es nece-
sario para dar a conocer el pro-
ducta”’, apunta Morena Su com-
petencia esti en grandes corpo-
raciones, actores internacionales
comoAON v con la espafola Tati,
aungue esta no se dedica tnica-
mente a los viajes.

Las otras dos empresas que
forman el grupo Intermundial
son Servisegur, que ofrece ser-
vicios a la industria del turismo
(consultoria, asistencia v gestion
de siniestros) v Tourism & Law
la division legal, tambien espe-
cializada en el sector. La oficina
principal de la compaiiia se en-
cuentra en el centro de Madrid
v trabajan en ella 97 empleados,

El futuro del sector
pasa por ofrecer
servicios cada vez mas
personalizados

Las huelgas de las
compaiiias aéreas son
un riesgo cada vez mas
frecuente

gran parte de la unidad de tecno-
logia v de marketing. En la capl-
tal tambien tienen una centrali-
ta 24 horas con B3 personas en
plantilla, pertenecientes a Ser-
visegur, que lleva el call center;
Ahora mismo estan en ofros
ocho mercados internacionales:
Brasil. Colombia, México, Por-
tugal, Polonia, ltalia, Francia y
Reino Unido, donde tienen ofi-
cinas. Alemania, un pais tremen-
damente adaptado a los seguros,
se antoja su proximo objetivo.

Las amenazas

Entre los cientos de amenazas
que rodean al viajero surge con
fuerza una cada vez mis habi-
il 1as nuelgas de ias compa-
filas aéreas. Ademas, hay desti-
nos que encarecen los seguros,
como por ejemplo los viajes de
esqui, que pueden requerir de
helicopteros para un rescate, o
los lugares complicados sanita-
ria o politicamente. “El Minis-
terio de Exteriores ofrece una
lista sobre los que se deben evi-
tar. No recomendamos ir a Si-
ria, aunque no queremos dejar
fuera a los cooperantes”, En re-
lacion con los destinos senalan
una tendencia que cuesta mas
dinero: “Se viaja cada vez mis a
sitios exoticos v remotos. Alli a
veces no hay medios humanos
para proceder a rescates”, cuen-
ta Moreno, que aprovecha para
recordar su ultimo rescate exito-
so, en Lombok (Indonesia) tras
el terremoto del pasado agosto.
“Dimos cobertura y sacamos 4
200 personas del pais’.
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