MAPFRE



Hay mas moviles conectados a
internet que personas en el mundo

Esto permite a las personas acceder a la informacion mas rapido, a
entenderla, compararla con otros usuarios, valorarla y resolver todas las
dudas sin salir de sus casas. Lo que supone una mayor socializacion de la

informacion
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Este nuevo contexto puede ser visto como

un problema o como una
OPORTUNIDAD






BBVA,

Creando
Oportunidades

BBVA ha transformado su modelo de negocio situando al cliente en el

centro y pilotando entorno a tres ejes: Negocio - Tecnologia -

Experiencia Cliente. Esto les permite dejar de lado a la venta de

productos financieros, y empezar a vender prestaciones de servicios.

Todas las nuevas herramientas que lanzan facilitan la experiencia de Experiencia Cliente
cliente de sus usuarios.

Negocio Tecnologia
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2nte en el centro ©
mejorar y cuidar su experi
de su producto o servicio,
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Del Producto



A la Experiencia
de Cliente




El Cliente ha pasado a
de la
experiencia de compra.
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de ser a significar



de ser a significar



NoO estamos en una
batalla de productos,
s1no de percepciones.

En un mercado donde |los productos y servicios se han equiparado en el plano
funcional y donde la competencia es cada vez mayor... es la Experiencia que ofrecemos
al Cliente la que nos representa y nos hace Unicos.
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Un sector en el que los unicos
contactos son en los momentos de
siniestralidad o renovacion...

..lrenemos el reto de aportar un valor emocional,
acompanandoles en su vida
V en sus necesidades.
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Mind Heart




Nuestra razon

de ser es el Cliente,
el corazon que nos
impulsa a mejorar.

El Cliente es el corazon de nuestra estrategia

MAPFRE teCuidamos La Voz del Cliente



Ecosistema
MAPFRE teCuidamos

Escenarios donde sorprendemos a nuestros
clientes mas alla de sus expectativas

Hemos creado un ecosistema de beneficios alrededor de
nuestros clientes que van mas alla del producto que tienen,
buscando generar experiencias y hacer su vida mas facil y
emotiva, acompanandolo las 24h del dia. Dandole el poder
de la actuacion.
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No creamos un beneficio especifico sino que alimentamos nuestro ecosistema para tener incidencia

en muchas tipologia de personas y familias... un MAPFRE teCuidamos para cada persona.

Mundo de Beneficios | Ecosistema MAPFRE
teCuidamos Cada target de cliente
se alimenta de alguno de
los Beneficios del
Ecosistema.

Creamos un Ecosistema de
Beneficios para acompafiar

al Cliente 24h al dia de
forma transversal.

MAPFRE

Producto
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MAPFRE nace con Servicio
un producto extenso,
pero su estrategia es crear
mas alla del mismo.

Estrategia de Cliente Externa



MAPFRE

Las experiencias son el medio
para alcanzar las emociones

La nueva Estrategia de Clientes de MAPFRE




