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Una buena proteccioén

para el corredor y
el cliente

La Responsabilidad Civil Profesional del corredor es
uno de los mecanismos previstos legalmente para garan-
tizar al cliente su proteccion ante la posible negligencia
de su asesor en materia de Seguros. Pero a la vez, es un
instrumento para proteger el patrimonio del mediador en
caso de incurrir en responsabilidad civil profesional. En
definitiva, un seguro que permite a unos y a otros estar
tranquilos ante los errores mas comunes en los siniestros
que gestiona el pool de RC del corredor: deficiencia ad-
ministrativa, asesoramiento inadecuado y reclamacién
infundada (ver In situ).

Precisamente, un asesoramiento inadecuado puede
llevar a graves problemas en un seguro como el de la
Incapacidad Laboral Transitoria porque la segmentacion
tradicional de este tipo de asegurado esta cambiando.

Editorial

Ahora se agrupa por necesidades y hay que tener en
cuenta que estas varian a lo largo de la vida de los clien-
tes, en ocasiones, incluso en periodos muy cortos. Eso
hace necesario tener la flexibilidad necesaria para adap-
tarse a cada momento en el que esté. A veces, eso se
traduce en microseguros con coberturas muy concretas,
otras por el contrario, son amplias y completas. De una
forma u otra, existe un desarrollo creciente de este tipo
de seguros porque la tendencia social al autoempleo va
al alza (ver Hablando claro).

Una vez que se ha conseguido sacar a flote una
correduria, uno de los momentos mas determinantes es
cuando llega la hora de la sucesion (ver Punto de encuen-
tro). Se trata de una circunstancia que debe desarrollar-
se mediante un protocolo acatado por todas las partes
implicadas para que la transicion se realice sin sobresal-
tos. Sin embargo, los expertos advierten de un gran es-
collo que se debe superar: la falta de regulacion especi-
fica sobre la cesion de los datos de los clientes entre el
corredor saliente y el entrante, que la reciente ley ha
agravado al ser mas exigente su cumplimiento.

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen(@pymeseguros.com
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Miguel Angel Blanca, director comercial de
Prevision Mallorquina

En ILT $8 necesita
i

. ‘qdaptarse a las necesidades
lie cara momento

La segmentacion tradicional del asegurado de ILT esta

cambiando. Ahora se agrupa por necesidades y hay que

tener en cuenta que estas varian a lo largo de la vida de

los clientes, en ocasiones, incluso en periodos muy

cortos. Eso hace que debamos tener la flexibilidad

necesaria para adaptarnos a cada momento en el que

esté. A veces, eso se traduce en microseguros con

coberturas muy concretas, otras por el contrario, son

T— amplias y completas. De una forma u otra, en Prevision
Mallorquina se ve un desarrollo creciente porque la
tendencia social al autoempleo va al alza.




¢Como se esta comportando la contratacion del seguro de
Incapacidad Laboral Trasitoria (ILT)?

El ramo estd teniendo una evolucion positiva, a cierre del
tercer trimestre crece un 5,52% interanual en volumen de primas.

¢Qué evolucion esta teniendo entre los autonomos?

El grado de concienciacion entre profesionales auténomos es
cada vez mayor. La necesidad de tener garantizados los ingresos
necesarios en caso de paralizacion de la actividad a consecuencia
de una enfermedad o accidente, supone una decision responsable
tanto en el aspecto personal como para la gestion del negocio y asi
esta calando en el segmento de profesionales por cuenta propia.

:Como se comporta la siniestralidad?
El crecimiento de las prestaciones pagadas en el ramo es pro-
porcional al incremento del negocio. Por tanto, se mantiene estable.

Parece que hay un gran recorrido en la potenciacion de
este tipo de seguros teniendo en cuenta lo que cubren y que
los autonomos se pueden desgravar 500 euros al ano... ;Por
qué no estan mas extendidos?

Aunque como decia antes, el grado de conciencia- A
cion esta creciendo, sigue habiendo un desconoci-
miento elevado tanto de la necesidad de cobertura
como de las soluciones a dicha necesidad. Corres-
ponde a companias y a mediadores hacer esa labor de
pedagogia y en ese aspecto, alin tenemos mucho camino por recorrer.

Se puede decir que los seguros cada vez son mas segmen-
tados y especificos. ;Se va a los microseguros?

La segmentacion tradicional por cliente estd cambiando. Aho-
ra debemos segmentar por necesidades y estas varian a lo largo de

la vida de nuestros clientes, en ocasiones, incluso en periodos muy
cortos. Eso hace que debamos tener la flexibilidad necesaria para
adaptarnos a cada momento en el desarrollo vital y profesional de
nuestros asegurados. A veces, eso se traduce en microseguros que
cubren necesidades muy concretas, otras por el contrario, seguros
con coberturas amplias y completas.

¢Qué opina sobre trabajar nichos
o segmentos por tarifas para potenciar
los seguros de ILT?

En mi opinién, la tarifa es la con-
secuencia de la necesidad que queremos
cubrir. Creo que debemos construir la
oferta desde la necesidad y no desde el

precio. Si la necesidad de nuestro cliente nos lleva a una cobertura
mas especifica se traducira logicamente en una menor prima, si por
el contrario su necesidad es una cobertura completa, la prima sera
proporcional al grado de protecciéon.

¢Qué problemas detecta en los seguros de ILT?



Hablando claro

En 2019 Prevision Mallorquina cumplira 50 afios trabajando en los seguros
de Incapacidad Laboral Transitoria (ILT) eso ofrece a la aseguradora un expertise
que valora el mediador. A eso se une que es una compafia muy cercana al
corredor, “donde las personas siguen siendo el principal valor”, asegura Miguel
Angel Blanca. Por eso, entorno al 80% del volumen de sus primas esta
intermediada por corredores de seguros.

Lo mas importante para trabajar con Prevision Mallorquina es que “los
corredores aprecien el valor de la oferta que realizan, que nos demanden la
informacion necesaria para elaborar la propuesta de seguro que su cliente
necesita y que con dicha informacion, transmitan a su cliente auténomo, con
conocimiento y seguridad, lo esencial que resulta la proteccidon que le estan
ofreciendo. Si crees en lo que ofreces, el éxito es mayor” explica Blanca.

tiene una necesidad econémica
diferente en funcion de sus pro-
pias circunstancias personales.

La principal es el grado de desconocimiento del pdblico al que
se dirige como apuntabamos antes. Una labor informativa y de di-
fusion entre nuestros clientes, tanto desde aseguradoras como des-
de distribuidores es esencial para el desarrollo de una cobertura
basica en la proteccion de un profesional que depende exclusiva-
mente de su propia capacidad de generar ingresos.

¢Cree que la situacion
econdomica en la que nos
encontramos hace necesaria la

¢En el seguro de ILT como se comporta la contratacion de
polizas individuales y colectivas?

La contratacién colectiva esta creciendo en el ramo, sin em-
bargo la contratacion individual es la mas habitual y esto tiene
sentido, dado el grado de personalizacién que tiene la cobertura.
Cada asegurado, incluso dentro de un mismo colectivo profesional,

creacion de seguros flexibles para que el autonomo contrate
solo aquellas coberturas que realmente necesite?

Antes hablaba de la necesidad de segmentar por necesidad y
eso enlaza con esta pregunta. La respuesta es si. Necesitamos ser
capaces de crear seguros flexibles y eso sin duda supone un reto
para nuestros departamentos técnicos que deben valorar la prima



adecuada para ofrecer esa flexibilidad protegiéndola al mismo
tiempo de la desviacion por antiseleccion que puedan venir como
consecuencia de la misma.

¢A qué retos se enfrentan los seguros de ILT?

Ademas de la ya mencionada falta de informacion en el clien-
te, una estandarizacion en el nivel de coberturas que no dé una
respuesta real a la verdadera necesidad del cliente, puede hacer
borrosa la imagen de nuestros seguros.

¢Por qué Prevision Mallorquina apuesta por el seguro de ILT?

Porque vemos un desarrollo creciente donde la tendencia social
al autoempleo va al alza. Creemos en lo que hacemos y aspiramos
a acompafar a nuestros clientes durante toda su vida profesional
ofreciéndoles la tranquilidad econdmica necesaria para que puedan
afrontar los riesgos e incertidumbres inherentes a la actividad pro-
fesional por cuenta propia, con una preocupacién menos.

¢Qué diferencia a Prevision Mallorquina de las grandes
companias que comercializan este seguro?

Sin duda la especializacion. Somos una compafia de ILT 24
horas al dia, 7 dias a la semana. Esa dedicacion exclusiva nos per-
mite (jy nos obliga!) a tener un conocimiento mas profundo de las
necesidades reales de nuestros clientes y de las posibles soluciones.

¢Cree que los corredores es el canal mas importante para
ofrecer el asesoramiento que requiere este producto?

La mediacion profesional de seguros es esencial para la peda-
gogia, difusion y distribucion del producto de ILT entre profesiona-
les liberales y autonomos.

CARMEN PERiA
Foros: IrRene MEDINA
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Uno de los momentos mas determinantes que tiene que afrontar una correduria a lo largo de su trayectoria es la
sucesion. Una circunstancia que debe desarrollarse mediante un protocolo acatado por todas las partes implicadas
para que la transicién se realice sin sobresaltos. Sin embargo, los expertos advierten de un gran escollo que se debe
superar: la falta de requlacion especifica sobre la cesion de los datos de los clientes entre el corredor saliente y el
entrante, que la reciente ley ha agravado al ser mas exigente su cumplimiento.



“Es un procedimiento muy complejo”, advierte Jorge Grau,
adjunto a la Direccion Comercial de Preventiva Seguros, que no
aprecia problemas en el caso de las personas juridicas, ya que se
mantiene su concepcion, pero que para las personas fisicas supone
el traspaso de la actividad a un heredero, lo que conlleva un tras-
lado de la responsabilidad de los datos “y esto debe estar amparado
por un contrato o un consentimiento expreso”.

“La nueva norma es tan concreta que es casi inasumible”, se
queja César Barron, propietario de Barron Correduria de Seguros, ya
que incluye una modificacidn que afecta a los procesos, pero no solo
de los nuevos clientes, sino a toda la cartera y con efecto retroactivo.
Considera que el problema estriba en que la regulacién proviene de
Europa, con normas “que no son directamente extrapolables a Espafia”,
sino que conlleva hacer un proceso normativo y cumplir unos plazos.

Segin Juan Pablo Ndfez, director de Desarrollo de Negocio y
Clientes de Uniteco Profesional, el handicap es que la ley no con-
templa “qué les pasa a las personas fisicas que transmiten sus ne-
gocios”. Por eso, apela a las asociaciones de autonomos para que
exijan a los organismos que lo regulen, “porque lo que no van a
hacer los negocios es cerrar por no poder cumplirla”.

Todos los expertos reunidos en torno a la mesa redonda de
PymeSeguros abogan por una regulacion clara en el caso de las
sucesiones, ya que tal y como se contempla en la actualidad se
convierte en “una norma inconcebible para los pequefios empresa-
rios”, como menciona César Barron.

Barron afade a su queja el “exceso regulador” que tiene la
mediacion “cuando en realidad, estadisticamente, somos de los sec-
tores menos reclamados”. A su entender, esto se debe por la asocia-
cion que se hace con la industria financiera, y al final lo Gnico que
conllevan son trabas: “La regulacion general es brutal para los me-
diadores y también para las compafias. Aunque queramos cumplir-
la, es practicamente imposible”, sentencia.

Juan Pablo Niiez.

Jorge Grau.

Para Jorge Grau, lo “mas razonable” en la sucesion es que el
corredor cedente informe a sus clientes de la finalizacion de su
actividad y quién es el nuevo corredor que le va a atender, darle
toda la informacion sobre él. “Recabar el consentimiento expreso
es lo mas complicado de la nueva normativa y si no se tiene signi-
fica que no se cuenta con la autorizacién del cliente por lo que no
se pueden ceder esos datos”, asegura.

Esta orientacion de los profesionales debe extenderse, como
sugiere Juan Pablo Ndfez, a todo el proceso sucesorio, dada su
complejidad y la aparicion de cada vez mas actores, para evitar que
se mezclen los problemas profesionales con los personales. “Hay
expertos muy buenos de asociaciones de empresas familiares que te
pueden asesorar”, alude.

César Barron.



Jorge Grau

Punto de encuentro

“El esta hablando de una estructura muy grande, pero tradu-
cido a la pequefia y mediana correduria, que es mi caso, tienes que
ponerte siempre en manos de expertos”, apunta el propietario de
Barron Correduria de Seguros.

En el caso de Nafez, correduria de segunda generacion con
siete hermanos implicados, han optado por la realizacion de un
protocolo por parte de unos expertos que se han reunido con todas
las partes y han ido llegando a acuerdos que conforman el docu-
mento. En el caso de aspectos discordantes, se ha procedido a una
votacion para aclararlo, y todo ello ha dado lugar a un protocolo
final, que ha sido firmado por todas las personas de la familia con
mas de 18 anos (hijos, conyuges...). “Lo importante es no diluir el
voto desde la segunda generacion en adelante, porque si no, se

disuelven las compafiias”, aconseja.

“La relacion entre familiares es complicada”, arguye César
Barron, propietario de Barron Correduria de Seguros, con indepen-
dencia del sector empresarial en el que se actle, y considera “nor-
mal que la transicion de una generacidon a otra cada vez vaya
siendo mas compleja” ya que van apareciendo mas interesados en
la sucesion.

En el caso del director de Desarrollo de Negocio y Clientes
de Uniteco Profesional, su correduria estd compuesta por un Con-
sejo de Familia que se rene una o dos veces al afio en el que el
Consejo de Direccion expone los grandes nameros para que todos
los miembros, trabajen o no en el negocio, tengan informacién. EL
Consejo de Direccion y el Comité Directivo lo componen los que
ya trabajan en la empresa, y considera fundamental que haya per-
sonas que no pertenezcan a la familia, “para aportarle una mayor
gobernanza” y desaparezcan las cuestiones familiares en las reu-
niones.

Para Grau es vital que haya vocacion por parte de la descen-
dencia para continuar el negocio. En su caso, Preventiva presume
de que el 35% de su cartera sigue intermediada por estos profesio-
nales de segunda, tercera e incluso cuarta generacién, en parte
favorecido porque el 85% de su negocio es Decesos, “un ramo muy
particular que acompafia el tema generacional”. En cualquier caso,
su apuesta es facilitar la transicion, en caso de que los sucesores
quieran seguir con el negocio, gracias al asesoramiento de un pro-
fesional y un protocolo que esté “continuamente actualizandose y
adaptandose al perfil de cada uno”.

Sobre los problemas para que esa sucesion triunfe, César Barron
apunta a que “la asuncién de roles es lo mas importante para plan-
tearse qué se va a hacer. Debemos saber quiénes somos y qué rol



queremos desempefiar cada uno en la empresa. Si eso no queda
claro, no se construye sobre unos cimientos sélidos”, agrega.

Juan Pablo Nafez, director de Desarrollo de Negocio y Clientes
de Uniteco Profesional, cree que es muy importante resolver qué
hacer con aquellos que no quieren estar en la empresa.

Por eso cree que es esencial diferenciar cuanto gana uno por
trabajar en una empresa, y cuanto como accionista: “Es importante
siempre repartir beneficios, porque la faccion que no trabaja acaba
siendo siempre mas grande que la que trabaja, y si esta desconten-
ta, puede provocar la venta de la empresa”, cita.

Desde el punto de vista de las aseguradoras, el adjunto a la
Direccion Comercial de Preventiva Seguros defiende que quiza el
principal escollo es que “se sigue sin conocer bien la profesion [del
corredor] y las nuevas generaciones a lo mejor no lo perciben bien
del todo”. Y eso que “la especificidad del negocio” requiere de una
formacion concreta que, a su parecer, facilita que el negocio pervi-
va en el tiempo.

Para Juan Pablo Nafiez hay dos opciones: o bien realizar un
protocolo para que la sucesidn prospere o en caso de que los here-
deros no se pongan de acuerdo, vender cuando todavia la empresa
tenga valor: “Hay que ser lo suficientemente responsable con lo que
han hecho tus padres para vender en caso de que se vea que no se
va a poder trabajar con la otra persona. Se mantiene el legado y se
pone al cliente por encima de todo”, sefala.

En este sentido, Nifez destaca la gran labor de asesoramien-
to de las asociaciones de empresas familiares, mientras que Barron
pone de relieve el papel de las aseguradoras, que muchas veces
ayudan y hacen de puente proponiendo a alguien que se quiere
hacer cargo de la correduria cuando un corredor se retira.

“Nosotros buscamos con los corredores relaciones a largo
plazo, por lo que, si podemos ayudar en esa continuidad, mejor”,
corrobora Jorge Grau, adjunto a la Direccion Comercial de Preven-

Juan Pablo Ndnez

tiva Seguros, para quien hay que poner siempre al cliente en el
centro y buscar lo mejor para él, “sin enzarzarnos en problemas
familiares”.

No obstante, como apunta el propietario de Barron Correduria
de Seguros, pueden existir sucesiones de empresas familiares en las
que no sean todos los miembros de la misma familia, es decir, que
los socios fundadores no tengan parentesco, se afhade asi un punto
mas de dificultad. “Ahi la clave es buscar un asesor que sea de con-
fianza por ambas partes”, resalta.

Y hace hincapié en que la palabra clave de todo el proceso es
‘generosidad’: “No todos tenemos los mismos valores ni hemos cre-
cido en las mismas condiciones, asi que ya per se no estamos en-
trando a la mesa en las mismas condiciones, por lo que hay que ser



César Barron

Punto de encuentro

muy generosos en el esfuerzo, en la dedicacion, en la compren-
sion...”, manifiesta.

Ademas “es un negocio personalisimo”, como sefiala César
Barron, propietario de Barron Correduria de Seguros, ya que el clien-
te deposita su confianza en una persona y por eso contrata sus
seguros con ella. De ahi que abogue a que la sucesion se haga con
tiempo: “No puede ser abrupta o disruptiva”, destaca.

El director de Desarrollo de Negocio y Clientes de Uniteco
Profesional apunta de nuevo al protocolo para definir el papel del
fundador una vez que ha abandonado la empresa, aunque resalta
que siempre se le tiene que tener en cuenta: “Si un empleado

tiene la suerte de que el fundador quiera hablar con él, le atiende
y luego comenta las indicaciones al jefe directo”, indica. Ademas,
destaca el derecho que tiene el fundador de ir a ver a su ‘hijo no
humano'.

Sobre su presencia en la correduria, César Barrdn cree que “va
mas con el caracter de cada persona que en las propias funciones
que tenga asignadas, porque llega un momento en que ya no las
tiene”. “Hay gente que vive el negocio como una parte importante
de su vida y otras que no tienen ese interés”, matiza, aunque coin-
cide en que nadie puede obligar a un fundador a no volver, “seria
muy injusto”.

“Cuando estamos en segundas y terceras generaciones quien
gobierna es el Consejo y el fundador tiene que acatarlo y asumirlo”,
sugiere Juan Pablo Nifiez, director de Desarrollo de Negocio y Clien-
tes de Uniteco Profesional. Por eso apela a preparar la sucesidn
“poco a poco, porque cuesta: Hay que empezar a protocolorizar
desde hoy. Si en algo tienes que invertir el tiempo es en eso, porque
te va la vida en ello”, asegura.

“Hay que tener la mentalidad de que se trabaja en una empre-
sa que no es tuya”, afade. Por eso, considera que a las reuniones
hay que ir preparado, con toda la documentacidn y cifras pertinen-
tes y “comportarse como si no fuéramos familia en determinadas
decisiones”. A la vez que aclara que, en cualquier caso, el tema de
la sucesion debe ser solucionado por los herederos, no por el fun-
dador, “porque si viene de arriba, viene impuesto, y ahi es donde
se genera el problema”.

AITanA PRIETO /' CARMEN PERiA
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Més a fondo

El corredor ante el reto de

oo oQo

Complementar la distribucién de seguros con otra
actividad es una decision que muchos corredores
emprenden en vistas de mejorar el crecimiento de
su negocio. Una diversificacion sustentada en una
base de clientes amplia y a los que se quiere
ofrecer un asesoramiento integral, no
exclusivamente centrado en el ambito asegurador.
Una formacion adecuada, un estudio
pormenorizado del nuevo mercado y establecer
sinergias entre ambas actividades son aspectos
claves para el éxito de esta iniciativa.

Hasta hace poco, muchos profesionales de ramos fiscales, ju-
ridicos o gestores, atendiendo a las demandas y los perfiles de sus
propios clientes, les recomendaban la contratacion de algunos segu-
ros para cubrir sus necesidades a través de corredores concretos. Sin
embargo, de un tiempo a esta parte muchos de ellos han optado por
implementar esa proteccion y ofrecer ellos mismos ese servicio.

Segln la guia informativa “Cémo ser corredor de seguros o0 mon-
tar mi propia correduria”, de Jorge Campos, presidente de Newcorred,
el 37% de las nuevas altas de corredores que se producen actualmen-
te son empleados de empresas de otros sectores, asesorias fiscales o
contables, empresarios, abogados y administradores de fincas. Estas
profesiones suponen el 71% entre quienes ponen en marcha una co-
rreduria sin tener nada de experiencia previa en seguros.

Ese camino, pero a la inversa, esta siendo recorrido ya por
algunos corredores que han visto en la posibilidad de complementar



SIN EXPERIENCIA PREVIA EN MEDIACION Y

Sobre el total

EMPLEADOS DE EMPRESAS DE OTROS SECTORES 5%
ASESORIAS FISCALES/CONTABLES 8%
EMPRESARIOS 5%
ABOGADOS 5%
ADMINISTRADORES DE FINCAS 8%
GESTORIA ADMINISTRATIVA 6%

su actividad en la mediacion con otra, posibilidades de crecimiento
para poder proporcionar a sus clientes mayores y mas profesionali-
zados servicios, que abarquen distintas facetas de su vida.

El asegurador es un sector en el que se confia para proteger
aspectos vitales para las personas, por lo que el cliente debe confiar
plenamente en el consejo de su corredor para contratar la opcién que
mejor se adapte a sus necesidades. Por eso la tarea del profesional
es trasladar esa confianza al otro ramo en el que quiere emprender.

La eleccion de la nueva actividad dependera de toda una serie
de aspectos particulares, que garanticen la eficacia y rentabilidad
de la empresa a desarrollar, pero hay algunas profesiones que pueden
resultar mas llamativas para los corredores de seguros. Lo mas re-
comendable es apostar por sectores en los que sea fundamental el
asesoramiento a los clientes, ya que es la principal funcion de estos
profesionales: gestorias administrativas, despachos de abogados,
agencias inmobiliarias, asesorias fiscales, consultorias contables,
administraciones de fincas, agentes de propiedad inmobiliaria, ase-

Sobre los que NO

tienen experiencia
10%
15%
o sores financieros o empresas de servicio de

i inversion son algunas de las actividades

10% mas atractivas para los corredores que de-
15% sean complementar su negocio.
. Especialmente llamativo es el caso

del asesoramiento financiero, sobre todo

tras la aprobacion de la nueva Ley de Dis-
tribucion, que va a establecer una serie de requisitos sobre los co-
rredores para poder distribuir productos de inversion basados en
seguros, que entre otras cosas les obligara a “recabar informacion
sobre los conocimientos financieros y experiencia del cliente, su
situacion financiera y los objetivos de inversion perseguidos”. Por
lo tanto, implementar en su dia a dia las tareas de la asesoria fi-
nanciera les facilitara seguir comercializando estos productos o em-
pezar a hacerlo con todas las garantias profesionales y formativas
pertinentes.

La toma de decisién debe fundamentarse asi en la complemen-
tariedad del nuevo negocio, de modo que se puedan aprovechar el
maximo de los recursos disponibles (tanto materiales como humanos)
y generar sinergias entre las lineas comerciales, por la correlacion
existente entre ambos negocios.

Para ello hay que explotar los conocimientos y habilidades de
los propios corredores y de sus empleados, en el caso de tenerlos, ya
que en muchas ocasiones han recibido la instruccion necesaria para
el desempeiio de las nuevas funciones, lo que facilitara la asuncion
del reciente trabajo. Al igual que ocurre con la intermediacion de



s Mas a fondo

Riesgos de la diversificacion

Apostar por ejercer una nueva actividad lleva aparejados algunos
riesgos, que el corredor debe valorar antes de emprender de nuevo:

® Descuidar la correduria. El inicio de un nuevo proyecto puede hacer que

el profesional derive todo su esfuerzo y tiempo a esa actividad. El
asesoramiento sobre seguros es una tarea muy personal, en la que
muchas veces los clientes confian en personas concretas y no en
marcas, por lo que es muy importante dedicarle tiempo para no perder
la confianza de la clientela fiel.

® Mas gastos y mas trabajo. Aun cuando se comparta sede, mobiliario,
recursos tecnolégicos y personal, una nueva actividad
irremediablemente lleva aparejada mas gastos y mas trabajo,
especialmente en los inicios. Con el tiempo, la nueva actividad debe
poder sustentarse por si misma, sin depender de la correduria. Para

ello, es muy importante saber delegar en las personas expertas, para
que tanto la contabilidad como el propio desarrollo de la nueva
actividad sean eficientes.

No obtener las sinergias necesarias. Aunque se crea que las actividades
son muy similares, el desarrollo profesional puede hacer que se
compruebe que hay grandes diferencias y no se obtienen las sinergias
necesarias para su productividad: modelos de gestion muy alejados, no
conseguir captar a los clientes de la correduria, no establecer
estrategias comerciales adecuadas...

Perder reputacion. La reputacion del corredor (confiabilidad, eficacia,
resolucion...) son sus principales avales, cosechados después de muchos
anos de trabajo. Una mala evolucién de la nueva actividad puede dafiar
su imagen y perjudicar sus labores en la distribuciéon de seguros.

seguros, el asesoramiento en otras parcelas
requiere de profesionalizacion, para lo cual
hay que cumplir con los requisitos legales
para desempenar esas funciones, a la vez
que apostar por una formacion especifica
de todos aquellos trabajadores que vayan a realizar tareas en la nue-
va linea de negocio y no dispongan de ella.

Por mucha experiencia que se tenga, cada sector cuenta con
especificidades propias que hay que conocer y adaptar la forma de
trabajar. Es imprescindible, antes de meterse de lleno en el nuevo
negocio, conocer en profundidad las normativas que lo rigen, para
evitar incurrir en incumplimientos graves. En este caso, sera de gran
valia consultar con algln experto en legislacion para que asesore
durante todo el proceso de expansion empresarial.

Hay que adaptar las estrategias
comerciales a la nueva actividad,
realizar un estudio e invertir en
soluciones tecnoldgicas especificas

Ademas, hay que adaptar las estra-
tegias comerciales a la nueva actividad, ya
que en contadas ocasiones los procesos
difieren de un sector a otro. Asi como rea-
lizar un estudio pormenorizado del merca-
do, que incluya un analisis de la competencia, de los productos y
servicios a ofertar, de las tendencias comerciales y de la clientela.
Para conseguirlo se requerira, eso si, invertir en soluciones tecnolé-
gicas especificas, que faciliten un analisis preciso del nuevo sector
y que permitan la gestion diaria de las labores de la nueva actividad.

Tramites normativos
No sera necesario, en cualquier caso, crear una nueva empresa
para empezar a realizar la otra actividad, ya que los gastos derivados



de la misma serian mayores (gestion contable, depésitos de cuentas,
asesorias, protocolos notariales, gastos registrales...). Solo en caso
de que se quieran tener dos organizaciones perfectamente diferencia-
das, con contabilidades separadas, se deberia hacer. No obstante, si
es conveniente para el corredor que opte por complementar su acti-
vidad con otra que lleve a cabo una gestion paralela de ambas parce-
las, para distinguir de manera correcta el desarrollo individual de cada
una de ellas y poder hacer un apropiado analisis de su evolucion.

Tanto en el caso de los corredores personas fisicas como en el
de personas juridicas, la incorporacion de la nueva actividad reque-
rira por su parte el alta censal de la misma en Hacienda (en el Im-
puesto de Actividades Econdmicas), aunque las acciones fiscales se
ejecutaran de manera conjunta.

En el caso de corredurias, ademas, hay que verificar que los
estatutos empresariales permiten la complementariedad de activida-
des. De no ser asi, o bien se puede optar por montar otra empresa
paralela (que implicara mayores costes) o por modificar los estatutos
por parte de la Junta para incluir el nuevo objeto social de la sociedad.
Si se decide ir por esta via, no hay que olvidarse de pasar el acuerdo
de la Junta a escritura piblica, mediante un notario y, una vez hecho
esto, inscribir en el Registro Mercantil el cambio estatutario, tras lo
cual ya se puede dar el alta en Hacienda a la nueva actividad.

El alta societaria no se trata, sin embargo, de la (nica accion
normativa que debe acometer el corredor. Si quiere, como es proba-
ble, ejercer las dos actividades en una misma oficina, para ahorrar
gastos, mejorar la gestion del equipo vy facilitar la atencién al clien-
te, hay que contar con la autorizacion del area de Urbanismo del
Ayuntamiento donde esté la sede.

En ocasiones, la diversificacion del negocio pasa, no ya por
una adaptacion del equipo de la correduria para encargarse de la
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nueva actividad, como por una aso- -
ciacion con otro profesional, de '
modo que se unen dos equipos de '
trabajo en un dnico lugar de trabajo, con las tareas perfec-
tamente diferenciadas y sin necesidad de formar al personal
laboral en una materia ajena. Esta convergencia supone un creci-
miento exponencial, ya que las carteras de clientes de ambos nego-
cios se complementan.

Aligual que cuando es el propio corredor el que decide ampliar
sus actividades, en el caso de asociarse con otra empresa es impres-
cindible que su linea de negocio sea pareja a la de distribucion de
seguros, para que la convergencia de los proyectos permita compar-
tir clientes, realizar estrategias de venta cruzada, aprovechar el
asesoramiento profesional de distintas parcelas...

ELl nuevo socio debe dirigirse a un mercado similar al del me-
diador y tener unas necesidades parejas para que las expectativas de
crecimiento comdn se cumplan. Unos intereses que deben aclararse
antes de cualquier asociacidn y que pueden ser mejorar la imagen de
marca con la alianza con otra ensefia de reputacion; ampliar los ca-
nales de distribucion o la presencia geografica; aumentar la prestacion
de servicios; o disminuir costes operacionales, entre otros.

Ademas, no siempre se tiene que optar por asociarse, ya que
otra opcion es la de que el negocio paralelo actle como auxiliar al
de la distribucién de seguros, vinculando los negocios, pero mante-
niendo su independencia.

AITANA PRIETO



Deficiencia administrativa, lo mas

RECLANIADD en fa RE del corredor

Maciste Argente, presidente de Fecor, en la presentacion de
este tercer cuaderno tematico, resaltd su importancia porque “jamas
se ha hecho algo parecido con un historial de 15 afios”. Eso la con-
vertira, segln Argente, en “una publicacién de referencia”.

El cuaderno (elaborado por Oscar Bustos, gerente de la Agrupa-
cién Convenio RC Corredores AIE, y por Miguel Lanchares, responsable
de Siniestros de la Agrupacion Convenio RC Corredores AIE) muestra
los principales datos estadisticos en relacion al seguro de RC del me-
diador, como por ejemplo los de frecuencia de siniestralidad, importes
reclamados, los motivos que originan la activacion del seguro, princi-
pales productos donde se origina la responsabilidad por
negligencia profesional o su impacto atendiendo a la
Comunidad Auténoma de que se trate.

El acto comenz6 con una exposicion de la evo-
lucion legislativa de la actividad de la mediacion has-
ta terminar con el analisis del Proyecto de Ley de
Distribucion. De él se destacd la nueva obligacion de
establecer cuentas para los clientes completamente
separadas del resto de recursos econémicos del media-
dor, para evitar confusiones de patrimonio que puedan
llegar a perjudicar a los asegurados.




Entrado en el tratamiento que hace el Proyecto sobre la infor-
macion, se destacéd que se cambia la obligaciéon de informacion
“veraz y suficiente” de la actual legislacion por “precisa, claray no
engafiosa”, lo que anuncia la gran importancia que se va a dar a la
informacion. Ademas, hay que notificar si se actda en representacion
del cliente o en nombre y por cuenta de la aseguradora. “Eso, sin
duda, ayudara al cliente a una mejor compresion del interés,
obligaciones y responsabilidades del mediador al que se dirige”.

Por otro lado, la informacién previa a la celebracion del contra-
to debe permitir que el cliente pueda tomar una decisién fundada.

Asimismo, se incide en lo que ya se establecid en la legislacion
vigente, la informacion debe entregarse en papel o soporte duradero
y afade la posibilidad de realizarse a través de un sitio web, siempre
que haya constancia de que el asegurado tiene acceso regular a in-
ternet, correo electronico. Como novedad importante y de calado esta
el Documento de informacién previa que se ha de entregar al cliente
y debe elaborar la aseguradora, o el mediador si es el que ha disefia-
do el producto. Ademas hay que tener en cuenta que en productos de
inversion se amplian las obligaciones de informacion.

Por altimo, se establece la obligacién de conservar los docu-
mentos en los que se plasme la informacion precontractual entre-
gada al cliente por un plazo minimo de seis afios desde la finaliza-
cion del contrato.

El ramo que mas alto porcentaje de siniestros tiene es el de
Autos porque es donde mas volumen de primas se gestiona y el que
mas operaciones tiene y, como consecuencia de todo ello, el que
mas siniestros genera.

Junto al ramo de Autos, destaca Dafios donde se incluye
Pyme, Hogar y Comercio, que entre los tres sumarian un 26%. El

ramo de RC estaria por detras, con un 8% de siniestralidad. Esta
se debe sobre todo por la mayor exigencia e informacién de con-
sumidor, no por la actuacion del corredor, que cada vez es mas
profesional.
Todos los siniestros que gestiona la Agrupacion, fundamental-
mente se pueden agrupar en 7 categorias:
Deficiencia administrativa: Errores cometidos por el mediador a
la hora de gestionar el seguro.
Error de emision: El error se produce en el momento de la emision
de la péliza porque no se adecua a lo indicado por el cliente o en
la propuesta.
Asesoramiento inadecuado: Errores técnicos del mediador, tales
como establecer mal el capital asegurado en una pdliza de dafios,
no incluir garantias habituales del riesgo, contratar péliza sin
estar anulada la anterior, etc.
Gestion de prima: Retrasos en cuentas, cobrar a plazos, apropiacion
de primas tanto por el mediador como por sus colaboradores, etc.



In situ

Gestion de siniestros: Errores en el asesoramiento y seguimien-
to de siniestros.

Reclamacion infundada: Actuacion dolosa del mediador, la ase-
guradora rechaza el riesgo por una interpretacion de la pdliza,
demandas al mediador por confusién con la aseguradora, etc.
Proteccion de datos: Sanciones de la Agencia de Proteccion de
Datos.

Los errores mas comunes son por: deficiencia administrativa,
asesoramiento inadecuado y reclamacion infundada. Concretamente,
“en la deficiencia administrativa se produce un incremento importan-
te a partir del afio 2000 que podria ser por una mayor carga adminis-
trativa por parte de los mediadores. Desde 2007, se ha estabilizado,
pero siempre en unos porcentajes altos. Por el contrario, en la emision
los errores de las aseguradoras en 2004 sufren una bajada importante
y se puede decir que actualmente estan estables. Mientras que en el
asesoramiento inadecuado, el grafico no muestra una tendencia clara,
aunque en los dos Gltimos afos si podemos decir que es a la baja.

En asesoramiento en siniestros, en el periodo de 2013 a 2016
sufre un incremento mantenido todos los afios y ahora parece que
la tendencia es a reducirse. Por Gltimo, en los errores en liquidacion

de primas no hay una tendencia clara que pueda permitir sacar
conclusiones”.

De todos ellos, los errores administrativos son el motivo mas
frecuente, tiene una media global que esta en torno al 40%. En
Asturias y La Rioja el porcentaje sube hasta el 63% y 62%, respec-
tivamente. En los errores técnicos del mediador la media global es
del 23% y el porcentaje mayor lo tiene Extremadura y Murcia con un
33% y 32%, respectivamente; y Canarias y Cantabria, con un 28%.

Aunque la agrupacion (pool de RC del corredor) tiene un cua-
dro de coaseguro, Bustos comentd que “nosotros gestionamos los
siniestros”. Unos siniestros que han crecido, debido a que las recla-
maciones por responsabilidad civil se han incrementado.

La importancia del papel que desarrolla la Agrupacion se ex-
plica porque gestionan la RC Profesional de 3.400 mediadores. De
ellos, el 16% siguen asegurados en ella desde 1992 y un 53% lleva
mas de 10 afios, “lo que acredita la fidelidad que existe y su buen
hacer”, afirma su gerente.

En las conclusiones de este cuaderno tematico se hace “una
especial mencion a la labor de asesoramiento del corredor pues
creemos sin duda que en el futuro puede ser objeto de no pocas
reclamaciones dada la importancia del papel que desarrolla el con-
cepto ‘asesorar’ en una materia tan sensible como es la de mitigar,
a través del seguro, los riesgos que amenazan tanto a personas fi-
sicas como a empresas.

Cerrd el acto Raul Casado, subdirector general de Autorizacio-
nes, Conductas de Mercado y Distribucion de la Direccion General de
Seguros y Fondos de Pensiones, como autor del prologo de este
tercer cuaderno. Casado reconocidé que “sentimos que es necesario
llegar mas a los pooles. Es el momento de colaborar con ellos”.
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El video marketmg al alcance de
las pymes y emprendedores

El video marketing no estd suficientemente valorado por las pymes porque el
video online se asocia a Youtube, al entretenimiento y la diversion. Pero realmente
se trata de una gran plataforma que puede ser aprovechada por las empresas y los
profesionales que quieren atraer a su publico objetivo. En Youtube se obtienen 3
billones de reproducciones cada dia. El 80% de los internautas ven, al menos un
video al mes. Y entre los clientes online de Paginas Amarillas, los que tienen video
venden cuatro veces mas que los que no lo tienen. Estas cifra indican que el video
marketing puede ser una gran oportunidad para la mayorfa de negocios si se
aporta contenido relacionado con su sector. La idea es crear videos sencillos que

Una de las conclusiones de un ESTUDIO DE CECAS sefiala que si no se contacta o respiosiaa A posile bl ot
con el cliente con frecuencia, acaba contratando con otro proveedor. La fuga de informacién empresarial

crece un

Las empresas no son conscientes de lo fécil que es perder
informacion hasta que no ocurre. Los casos de fuga de
informacion empresarial han creciendo un 32% debido al
mayor acceso a datos internos de los diferentes puestos
estructurales de la compafiia y al mal uso de los nuevos
dispositivos  digitales, como ordenadores portitiles o
smartphones propiedad de la empresa.

El ENVIO PERIODICO Si no tienes tiempo, Confia en periodistas
DE UNA NEWSLETTER nosotros lo hacemos por con GRAN EXPERIENCIA

te permite enviar ti a un PRECIO AJUSTADO en el mundo econémico ,F : autbnomas mayores de S enlas
contenidos interesantes A TUS NECESIDADES, con y empresarial para hacer I M | s o s o o i s e
ala vez que le haces envios de newsletters un buen contenido. e
saber todos los seguros mensuales o bimestrales. TR essatsaumsdelusoels s o

en los que trabajas.

Consulta todas tus dudas con un simple email: carmen@pymeseguros.com
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Productos

Tu futuro siempre

CNP Partners ha presentado al mercado el
seguro Garantia de Accidentes de la Vida
(GAV), que protege de las consecuencias

econdmicas derivadas de secuelas
permanentes producidas por accidentes en el
hogar o durante actividades de ocio con una
cobertura de hasta un millén de euros para
cada uno de los asegurados, ademas de una
cobertura de fallecimiento accidental (6.000
euros) y 25 servicios de ayuda asistencial a
domicilio por medio de un sistema de bolsa
de horas. La pdliza es de contratacién anual
y tiene una prima mensual de 20 euros en la
modalidad individual y de 35 euros al mes
en la modalidad familiar (cubre hasta 8
miembros).

Hasta un millén de euros en

“El seqguro de Garantia de Accidentes de la Vida (GAV) da respuesta a una
necesidad no satisfecha hasta el momento, al ofrecer cobertura y seguridad ante
las consecuencias permanentes de los accidentes de la vida cotidiana, un aspecto
que no estaba cubierto por otro tipo de seqguros en el mercado, y que comporta un
importante impacto socioeconémico en nuestro pais”, sefala Pilar Castillo, direc-
tora de la Unidad de Negocio de Riesgo de la compaiiia.

Santiago Dominguez, director general adjunto de CNP Partners, ha destacado
que “con productos como el GAV, nos adaptamos a las nuevas necesidades sociales”.
Se puede contratar desde los 18 a los 60 anos y se ofrece cobertura hasta los 67.

La necesidad de este producto ha surgido tras la elaboracion del primer es-
tudio sobre el impacto de los accidentes domésticos y de ocio en la tasa de disca-
pacidad y los costes de cuidados de larga duracion en Espafa, llevado a cabo por
el departamento de Econometria, Estadistica y Economia Aplicada Riskcenter-IREA
de la Universitat de Barcelona.

Mercedes Ayuso, catedratica en Estadistica Actuarial por la Universitat de
Barcelona y Full Member del grupo de investigacién Riskcenter-IREA, indica sus
principales conclusiones. Segin datos del informe DADO, publicado en 2013 por el
entonces Ministerio de Sanidad, Servicios Sociales e Igualdad, cinco de cada 100
espanoles sufren un accidente doméstico o de ocio al afno. El informe elaborado
por la Universitat de Barcelona determina que la tasa de prevalencia para la de-
pendencia derivada de accidentes domésticos y de ocio representa un 0,23%, si-
tuandose por encima de la derivada de los accidentes de trafico, que supone el
0,17%.

“Conocer el riesgo al que se esta expuesto como consecuencia de dichos
factores accidentales puede ayudar a tomar las medidas oportunas, como contratar
coberturas necesarias de forma anticipada, de manera que el impacto econémico
de este tipo de percances sea el mas reducido posible”, concluye Ayuso.
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Al dia economia

er si encuentra
opiniones negativas de
la empresa

El 53% de los candidatos a un puesto de trabajo se replantearia
seguir optando al empleo si encuentra opiniones negativas de la
empresa, segin un estudio elaborado por EY y el portal Infoempleo.
Para el 30%, no tiene importancia encontrar opiniones negativas
sobre la compania, mientras que el 17% ni se plantea este aspecto,
segln el informe “Talento conectado. Nuevas realidades del mercado
de trabajo”.

Por otra parte, el 79% de los encuestados asegura que utiliza Goo-
gle y otros motores de blsqueda para obtener informacion sobre una
posible empresa empleadora.

El principal objetivo por el que los candidatos deciden seguir a una
organizacidn en redes sociales es acceder a los puestos de trabajo que
ofertan, aspecto que ha ido adquiriendo importancia a lo largo de los
anos, pasando del 68% de 2016 al 71% de 2018.

El 62% de los encuestados considera que lo mas negativo que ha
percibido durante su experiencia es que no recibe informacién sobre su
candidatura a lo largo de un proceso de seleccion. Mientras, el 8% de los
candidatos asegura que ha sido contactado muchas veces a través de redes
sociales, frente al 44% que nunca ha recibido ning(n tipo de comunicacién.

Las empresas tendrdn un

La ley que se tramita en el Congreso para
obligar que haya cuotas de mujeres en los
consejos de administracion de las empresas
incluira un periodo de adaptacion de entre
dos y cuatro anos, segin ha avanzado la
vicepresidenta del Gobierno, Carmen Calvo.

El pasado 7 de marzo el grupo socialista presenté una
proposicion de ley para que exista una presencia equilibra-
da de hombres y mujeres en los consejos de direccion de
las empresas, en linea con lo que estan haciendo paises
como Portugal o Francia, ha aprobado California (Estados
Unidos) y esta en debate en el seno de la Union Europea.
El proyecto legislativo incluye un “tiempo de adaptacion”
para las empresas de entre dos y cuatro afios, ha dicho la
vicepresidenta.



La cuota minima de
auténomos subird 5,36 euros

al mes en 2019

La base minima de cotizacion de los trabajadores
auténomos subira un 1,25% a partir del 1 de enero
de 2019, hasta los 944,35 euros al mes, y el tipo
de cotizacion sera del 30%, con lo que los
auténomos personas fisicas tendran que pagar
5,36 euros mas al mes (64 euros mas al afio) de lo
que pagan actualmente, aunque a cambio recibiran
una mayor proteccion, informaron a Europa Press
en fuentes de las asociaciones ATA y UPTA.

En total, en 2019, los auténomos per-
sonas fisicas pagaran al mes 283,3 euros men-
suales de cuota si cotizan por la base minima.
En el caso de los autdnomos societarios, la
base minima subira los 1.214,08 euros men-
suales. Pagaran 364,22 euros al mes, lo que
supone 6,89 euros mensuales mas (82 euros
mas al afio) que en 2018. Asi lo han acorda-
do el Gobierno y las organizaciones de auto-
nomos ATA, UPTA, Uatae y CEAT.

La subida de cotizacion pactada para
2019 conlleva mejoras en la proteccion de
los auténomos, ya que se mejora el acceso

a la prestacion por cese de actividad (paro),
flexibilizando los requisitos actuales y am-
pliando la duracién de la prestacion. Asimis-
mo, en virtud del acuerdo alcanzado, los
auténomos tendran derecho a cobrar la pres-
tacion por accidente de trabajo o enferme-
dad profesional desde el primer dia de baja,
y todos los trabajadores por cuenta propia
podran acceder a la formacién continua y al
reciclaje profesional.

Ademas, los auténomos no pagaran la
cuota de Seguridad Social a partir del segun-
do mes de baja por enfermedad o incapaci-
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dad temporal hasta el momento del alta y
las mujeres auténomas, dentro de los 24
meses posteriores a la prestacion de baja por
maternidad, disfrutaran de una tarifa plana
de 60 euros al mes durante 12 meses sin
necesidad de cesar previamente en su acti-
vidad. En cuanto a la tarifa plana actual de
50 euros al mes, ésta subira hasta los 60
euros al mes, manteniéndose tras los 12 pri-
meros meses las bonificaciones posteriores
actuales de la tarifa plana. Los beneficiarios
de la misma tendran acceso a los mismos
derechos y prestaciones.
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El Gobierno prevé obligar a
las empresas a registrar
la jornada de los empleados

El Gobierno quiere modificar la actual requlacion del registro
horario para obligar a las empresas a registrar la jornada
laboral de sus trabajadores. El secretario general de CC.00.,
Unai Sordo, ha precisado que esta medida es “fundamental”
para que en las empresas haya un sistema de control y de
horarios porque hay mucho empleo a tiempo parcial
fraudulento y horas extras no pagadas ni cotizadas.

Trabajo confirma que ¢l permiso de
paternidad serd de 8 semanas en 2019

La ministra de Trabajo, Magdalena Valerio, ha confirmado que el permiso
de paternidad sera de 8 semanas en 2019, lo que supone 3 mas que

actualmente. Segln ha afirmado en los
Desayunos Informativos de la agencia
Europa Press, se busca avanzar “hacia la
equiparacion con el permiso por
maternidad, factor decisivo para
eliminar la segregacion en el empleo por
razon de género”,

“Ojala lo alcancemos un acuerdo con la
CEOE”, ha deseado Sordo, “y, si no, un acuerdo
con el Gobierno, porque ésta es una de las
medidas que hay que impulsar en breve”.

Segln publicé Cinco Dias, el Gobierno
contempla modificar la Ley de Infracciones y
Sanciones en el Orden Social para tipificar que
cuando un empresario transgreda la norma en
materia de registro de jornada “incurrira en una infraccion por cada trabajador
afectado”, lo que generaria “sanciones millonarias”.

Sordo ha recordado que gran parte del fraude que se esta dando es con la
cotizacion de horas extras no pagadas y de alargamiento de jornadas de tiempo
parcial que no se abonan “o se pagan en B”, lo que implica que no se cotiza por
ellas. Por eso, “el control de jornada y horarios es una medida fundamental para
poder controlar la contratacion a tiempo parcial y la fraudulenta”.

El plan presupuestario remitido por
el Gobierno a Bruselas ya preveia ampliar
los permisos de paternidad a todos los
trabajadores a 8 semanas en 2019, 12
semanas en 2020 y 16 semanas en 2021.
El problema es que la aprobacién de los
Presupuestos esta en el aire debido a la
falta de apoyos parlamentarios. El Minis-
terio de Politica Territorial y Funcién Pa-
blica prevé acelerar este proceso para los
empleados pulblicos. En este sentido,
Valerio ha indicado que el Gobierno tiene
un “plan B” para aprobar una bateria de
medidas si no salen adelante los Presu-
puestos Generales del Estado de 2019.
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Hacienda divulgard qué es
aceptable en planificacion

fiscal

El director general de la Agencia Tributaria (AEAT),
Jesls Gascon, se ha comprometido a divulgar “qué
es aceptable y qué es agresivo en planificacion
fiscal” para tranquilizar a los asesores fiscales que
ven con recelo la obligacion de revelar la potencial
planificacion agresiva de sus clientes.

Gascon ha garantizado que
la Administracién hara “un buen
uso de los datos revelados” por los
asesores fiscales acerca de sus
clientes, segin ha informado AE-
DAF en un comunicado. “La obli-
gacion de revelar informacion re-
lacionada con las transacciones en
una potencial planificacién fiscal
agresiva va a afectar negativa-

1
i
4

mente al ejercicio de nuestra pro-
fesion”, ha dicho el presidente de
AEDAF, José Ignacio Alemany.

Segln la directiva europea
sobre intermediarios fiscales, que
los paises miembros deberan
adoptar antes de finales de 2019,
los asesores fiscales tendran que
informar obligatoriamente sobre
aspectos hasta ahora confiden-
ciales de sus clientes.

La Directiva ha dejado
abierto que cada pais decida
como quiere resolver “las sancio-
nes a quienes incumplan la direc-
tiva y el compromiso de confiden-
cialidad entre cliente y asesor
fiscal”.
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Al dia seguros

Presentado el

Julio Fernandez Garcia ha presentado el nuevo simulador de
Planificacion a la Proteccion y Jubilacion durante la celebracion
de un seminario en el que han estado presentes expertos del
ambito financiero. Este simulador permitira adaptarse al nuevo
perfil de cliente, mas exigente e inconformista, creando una nueva
cultura econdmica en la que se promueva una gestion mas
inteligente en relacién con la planificacidn del ahorro e inversion.

Itziar Pernia, secretaria de la Junta Directiva de Apromes y
presentadora del acto, fue la encargada de ir dando paso a todos
los participantes en el evento. En la apertura, que corri6 a cargo de
Angel Martinez-Aldama, presidente de Inverco, quedd patente que
la situacion que vive Espafia es de emergencia por haber paralizado
la reforma de 2013. Explicé la situacion actual por la que atraviesan
las pensiones y que el Fondo Monetario Internacional (FMI) nos ha
alertado de dos cosas: la demora en la entrada en vigor del factor
de sostenibilidad y el aumento de la subida de las pensiones que va
a suponer unos 45.000 millones de euros. Martinez-Aldama sefial6
que “Espana tiene el nivel de sostenibilidad del sistema de pensio-
nes mas bajo, solo superior a Italia y Autralia”.

En su opinidn nuestro pais debe fijarse en experiencias posi-
tivas, como el caso de Reino Unido, donde se ha establecido por ley
un mecanismo semiobligatorio para el trabajador en relaciéon con
los planes de empresa. Alli no es obligatorio cotizar por una pension

privada pero la empresa se compromete a aportar en ella si el tra-
bajador también lo hace. Ya hay 20 millones de trabajadores con
esta doble pension en Reino Unido.

Sobre la necesidad de informar sobre la pension estimada, el
presidente de Inverco dijo que es algo necesario y que en la Union
Europea hay 10 paises que ya lo estan haciendo.

Por altimo, comentd que la directiva IORP 2 (que se va a
trasponer en Espafia en 2019) va a obligar a la creacion de Planes
de Pensiones de Empleo pero esa medida solo influirda a 1,3 millones
de beneficiarios.

A continuacion Sergio Miguez, Chief Economiest de EFPA Es-
pana, comentd la importancia de informar e influir a los clientes
para que se enfrenten al tema de las pensiones. Puso el acento en
la gravedad de la situacion porque el sistema de pensiones de re-
parto esta basado en unos parametros de hace 30 afos. Seg(n datos
de la OCDE, los planes de pensiones privados apenas suponen un



10% en nuestro pais, “lo que refleja la necesidad de imple-
mentar programas de educacion financiera entre la sociedad
para significar la importancia del ahorro a largo plazo”.

Javier Santacruz, doctor en Economia y profesor de
finanzas, ha presentado sus conclusiones sobre el estudio
de longevidad y como afecta a nuestro sistema de pensio-
nes. Para Santacruz “la longevidad es uno de los mayores
retos que se plantean para las proximas décadas. Sobre todo
la importancia que tiene en el consumo, ahorro y en la
inversion y gestion de carteras”.

Ademas, Angel de la Fuente, director de Fedea, su-
bray6 la “incertidumbre que hay con respecto al futuro”. La
jubilacién de la generacidon baby boom, significara el mo-
mento definitivo, ya que se incrementara tanto el gasto en
pensiones que sera complicado mantenerlas si no se toca
la deuda y el déficit.

Posteriormente, Julio Fernandez explicé su metodo-
logia para llevar a cabo una perfecta planificacion a la
jubilacién. Presenté el nuevo simulador de Planificacion a
la Proteccion y Jubilacién, el cual proyectara soluciones
integrales a todo lo relacionado con las pensiones. Fernan-
dez apunto: “El simulador permitira adaptarse al nuevo
perfil de cliente, mas exigente e inconformista, creando una
nueva cultura econdmica en la que se promueva una gestion
mas inteligente en relacion con la planificacion del ahorro
e inversion”,

Los usuarios del simulador dispondran de la herra-
mienta necesaria para poder generar un ahorro a lo largo
de todo su ciclo de vida financiero, comenzando por el
analisis pormenorizado de los gastos fijos mensuales con
el fin de poder fijar una cantidad asumible que podamos
destinar al ahorro.

Al dia seguros

La consultora Inade

La consultora Inade sigue desarrollando
por diferentes provincias de Espana

jornadas técnicas del plan Adapta 18, el programa con el que ayuda
a los corredores de seguros a adaptarse a la nueva actividad de

distribuidores de seguros.

En ellas, el director de Inade, Adolfo Campos, aclara que no es nece-
sario que los corredores de seguros modifiquen su objeto social para adap-
tarse a la nueva ley “aunque vuestra actividad sea la de distribuidores de
seguros como corredores de seguros, no sera necesario eliminar el término
de ‘mediacion de seguros’ de vuestros actuales Estatutos Sociales”.

Por su parte, Campos recordd que los que proporcionan a un corre-
dor informacién sobre tomadores potenciales, sin efectuar ninguna accion
adicional para ayudar a celebrar un contrato de seguros, no estan reali-
zando ninguna actividad de distribucién y en consecuencia “no adquieren
la condicion de colaborador externo, por lo que se debe analizar en
profundidad la actividad que realizan los actuales colaboradores externos
y separar de esta categoria los que no rednan esta condicion”.

Asimismo, Fatima Lastra, responsable de Adapta 18, sefala que
“para cobrar honorarios de los clientes se deben realizar tres pasos: acor-
darlo por escrito previamente con el cliente, informarle de su importe
econémico o -cuando ello no sea posible- del método del calculo, y
emitir una factura por dicho importe de forma separada al recibo de pri-
ma emitido por la aseguradora”.
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=% c¢DONDEESTA EL
*  PACTO DE TOLE:

del sistema de pensiones

AXA "

Jean-Paul Rignault, consejero delegado de AXA Espana y presidente
de la Fundacion AXA, ha asegurado que “los planes profesionales o de
empresas son la gran asignatura pendiente del sistema de pensiones”.

Rignault, que ha inaugurado la XXX Jornada de Vida, Pensiones y

Prevision Social Complementaria, organizada por la Fundacion AXA y
EL Nuevo Lunes, ha afirmado: “Creo que se ha puesto el foco en la importancia de las pensiones piblicas y de los

planes privados individuales, y tal vez nos hayamos olvidado un poco del segundo pilar, los planes colectivos”.

En la mesa inaugural también han in-
tervenido Angel Martinez-Aldama, presidente
de Inverco; Pilar Gonzalez de Frutos, presi-
denta de Unespa; y Maria Francisca Gomez-
Jover, subdirectora general de la Organizacién
de Estudios y Prevision Social Complementa-
ria de Seguros y Fondos de Pensiones.

Martinez-Aldama ha afirmado que “los
planes de pensiones, como instrumento, no
han fallado. Y asi lo demuestran los ejemplos
de Suecia, Holanda y Reino Unido. En Espa-
fia lo que no funciona es el modelo en su
conjunto, y el tiempo se agota”. En este sen-
tido, el presidente de Inverco recordé una
vez mas que la disposicién de 2011 obliga
al Ejecutivo a comunicar a los ciudadanos
una estimacion de su pension publica, algo
que adn no se ha hecho.

Por su parte, desde la patronal del sec-
tor se ha destacado “la introduccién en la
discusion sobre el sistema de pensiones la
cuestion nuclear de sus fuentes de financia-
cion”. Para Gonzalez de Frutos, “hemos ac-
tuado sobre una premisa errénea: el sistema
solo necesita ajustes. Y el gran error que se
ha cometido en estos 30 afos ha sido no
darnos cuenta de que con cambios paramé-
tricos lo dnico que ibamos a conseguir era
llegar a donde hemos llegado”.

Gomez-Jover, subdirectora general de
la Organizacion de Estudios y Prevision So-
cial Complementaria de Seguros y Fondos de
Pensiones, ha asegurado que desde su de-
partamento “se va a profundizar en desarro-
llos futuros teniendo en cuenta las recomen-
daciones del Pacto de Toledo y en la

complementariedad”. La jornada de la Fun-
dacion AXA ha analizado el trabajo realizado
en los casi 30 afos que han transcurrido
desde la creacion del Pacto de Toledo, mo-
derada por Luis Saez de Jauregui, director
de Distribuciéon y Ventas de AXA Esparia, ha
contado con la participaciéon de tres de sus
mas destacados precursores.

Jon Zabalia, exdiputado del Pacto de
Toledo del PNV, ha repasado como nacié la
Comisién. Zabalia considera que “el Pacto
de Toledo fue un instrumento valido”; sin
embargo, “si las recomendaciones que hi-
cimos se hubieran llevado a cabo hoy esta-
riamos en otra situacion”. Y ha concluido:
“Deberiamos copiar a los que ya han hecho
reformas y adaptarlas a nuestra situacion y
necesidades”.



Isabel Lopez i Chamosa, ex portavoz
del Pacto de Toledo del PSOE, cree que “uno
de los grandes problemas de nuestro sistema
son los bajos salarios y la incapacidad de
ahorro”. Ha dicho que “las reformas se han
hecho siempre por la parte del gasto y aho-
ra toca hablar de ingresos”. En este sentido

ha advertido la necesidad de “establecer un
impuesto que vaya directamente a la finan-
ciacion de las pensiones, como ha hecho
Francia”. Y ha concluido que “la falta de con-
senso de las Gltimas reformas es lo que ha
hecho que ahora estén cuestionadas”.

José Ignacio Echaniz, portavoz adjunto
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y tesorero del Grupo Parlamentario Popular en
el Congreso de los Diputados, ha lamentado
que no se hubiera hecho “una separacion de
las fuentes de financiacién como se deberia
haber hecho. Esto, junto con la destruccion
de empleo, tuvo un efecto muy negativo so-
bre las cuentas de la Seguridad Social.

para dar a conocer el sector

asegurador

Desde el pasado mes de octubre y hasta septiembre de 2019, DAS
Seguros aportara su vision del sector asegurador cada domingo a
las 20:00 en el programa de radio “El club de las mentes
inquietas”, de RNE- Radio 4, presentado por David Escamilla.

A lo largo de toda la temporada, participaran diferentes
colaboradores de la compafia, compartiendo con la audiencia
pequeias pildoras sobre experiencias profesionales en el sector
asegurador relacionadas con los clientes, innovacion y creativi-
dad. Cada capsula emitida semanalmente se podra consultar como
podcast a través de la web de RNE o en las redes sociales de DAS
Seguros.

Por otro lado, la aseguradora ha renovado su seccion web para
mediadores con el objetivo de adaptar este apartado a las necesi-
dades actuales de sus colaboradores.

Ahora se ofrece una nueva manera de consultar todos los
materiales de ayuda a la venta, informacién de producto, herramien-

tas de gestion, etc.; de forma agil e intuitiva desde una sola seccion
pensada por y para los mediadores.

En otro orden de cosas, Adolfo Masagué, director comercial
de DAS Seguros, ha participado en el IIT Encuentro de la Media-
cion Sector Asegurador, organizado por el Colegio de Mediadores
de Seguros de Granada. Bajo el lema “Perspectivas de futuro para
compaiias y mediadores de seguros’, Masagué debatié con otros
responsables de compafiias destacadas como AXA, Mapfre y Rea-
le, junto con representantes de la mediacién colegiada sobre los
retos inmediatos del sector, tanto legislativos (IDD, RGPD, etc.)
como sociales (pensiones, digitalizaciéon, nuevos consumidores,
etc.).
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Mapfre inaugura su

Mapfre ha inaugurado Insur_space, su nueva

aceleradora de startups del entorno insurtech, que nace
con la vocacion de impulsar nuevas soluciones para
atender las necesidades de los distintos tipos de

clientes, que puedan incorporarse en el medio plazo al

negocio estratégico de la compania.

Insur_space, uno de los pilares de Map-
fre Open Innovation (MOi), es la plataforma de
innovacion abierta que la compafia ha puesto
en marcha este afio para impulsar la innova-
cion en Mapfre y en el sector asegurador.

“Nuestro objetivo con el M0i”, ha ex-
plicado Antonio Huertas, presidente de Ma-
pfre, durante la presentacion del nuevo es-
pacio, “es convertirnos en uno de los
referentes mundiales en innovacién en in-
surtech y avanzar hacia los nuevos modelos
de negocio y soluciones que surgen de los
cambios digitales y tecnolégicos que esta-
mos viviendo”. Con este fin, Mapfre destina
100 millones de euros al afio en el desarro-
llo de soluciones innovadoras vinculadas al
sector asegurador.

Mapfre Open Innovation integra un con-
junto de palancas de innovacion y transforma-
cién, a través de dos elementos principales:
Innovacion Estratégica e Innovacion Disrupti-

va. Para coordinar el MOi se ha creado un Co-
mité de Transformacién e Innovacién, liderado
por el presidente de Mapfre, que va a definir
las principales lineas de actuacion, a disefar
los proyectos y a monitorizar y hacer segui-
miento de la ejecucion de los mismos.
Actualmente, estan ya trabajando en
Insur_space 19 startups, dentro de dos pro-
gramas de desarrollo: aceleracion y adopcion.
El primero se centra en ayudar a emprende-
dores con una idea innovadora a iniciar el
desarrollo de su modelo de negocio, mientras
que el segundo esta dirigido a startups que
ya tienen una propuesta madura y necesitan
apoyo y tutelaje para consolidar su empresa.
La innovacién disruptiva también in-
cluye un modelo colaborativo con Universi-
dades y Escuelas de Negocio para desarrollar
conjuntamente proyectos innovadores, y un
vehiculo de inversion para participar en so-
ciedades de capital riesgo que se dediquen

INsur._ SpAce
mapfre

a la innovacion relacionada con el mundo
asegurador. En este sentido, recientemente
Mapfre ha anunciado su participacion como
inversor ancla en el fondo de capital riesgo
“Alma Mundi Insurtech Fund, FCRE", un fon-
do de inversion que financia diferentes star-
tups, donde Mapfre invertira 25 millones de
euros y jugara un papel de liderazgo en el
fondo. Las inversiones se enfocaran en el
sector asegurador, en concreto en tecnolo-
gias de inteligencia artificial y big data.
Por otra parte, Pedro Diaz Yuste, direc-
tor de Salud Digital de Mapfre, ha dicho en
la tercera edicion del foro Ageingnomics,
organizado por la aseguradora y Deusto Bu-
siness School, que la revolucién digital ha
llegado al mundo de la salud y esta susten-
tada en la tecnologia, eso significa un cam-
bio de usos y de comportamientos. En un
mundo conectado, como el actual, la gestion
de los datos va a permitir mejorar la expe-



riencia del cliente, algo que marcara esta
revolucion en el mundo de la salud.

Prueba de ello es que en Espafia hay
mas de 200 startups relacionadas con esta
materia y que el envejecimiento es un reto
global. La tecnologia puede ayudar a desa-
rrollar servicios de deteccion y prevencion,
gracias a un buen analisis de los datos, para
asi mejorar la salud de las personas.

En otro orden de cosas, la asegurado-
ra ha llegado a sendos acuerdos de colabo-
racion con la Confederacion Espafola de
Jovenes Empresarios (Ceaje) y con la Con-
federacion Espafiola de Autonomos (CEAT)
que permitira a sus asociados el acceso a
productos aseguradores con descuentos.
Ademas se han comprometido a organizar
conjuntamente seminarios, jornadas y con-
gresos relacionados con el sector asegura-
dor y dirigidos a los empresarios.

Por dltimo sefalar que Mafre y Verti
han firmado con Wallapop un acuerdo para
la comercializacion de seguros dentro de su
entorno de compraventa de productos en Es-
pana. El eje fundamental de la colaboracion
sera la posibilidad que tendran los clientes
de la plataforma de calcular en detalle los
seguros de Auto, Moto, Hogar o Bicicletas, y
finalmente contratarlos con esas asegurado-
ras si asi lo desean. Ademas la aseguradora
ha alcanzado un acuerdo para la reordenacién
de su alianza de bancaseguros con Bankia.

Al dia seguros

MGS Seguros instruyen sobre

La Fundacion MGS ha organizado una jornada
formativa, dirigida a potenciar las competencias
digitales de los mediadores que trabajan con
MGS Sequros.

Laura Rosillo, formadora con mas de 30 afios de experiencia, repasé como la evo-
lucién de la tecnologia ha afectado a la relacion entre personas y marcas y la necesidad
de actualizarse para satisfacer las necesidades de los clientes.

Por su parte, German Martinez, responsable de Comunicacion e Imagen Corporati-
va de MGS Seguros, detalld las iniciativas que desarrolla la compafiia para apoyar la
gestion de sus mediadores en los entornos digitales. Mientras que Javier Pelaez, media-
dor de MGS con larga trayectoria, describi6 el potencial de las redes sociales en su dia
a dia, y las tacticas que emplea en la relacién con sus clientes.

Por otro lado, la Fundacién MGS ha organizado una jornada sobre los efectos de
las emociones en la salud. En ella, Mario Alonso, conocido cirujano, escritor y divulga-
dor, describid a los asistentes los efectos que las emociones tienen en nuestra salud y
la importancia de no dejarse llevar por la ansiedad ni los pensamientos negativos,
identificar nuestros talentos y capacidades y aprender a reinventarnos para abordar las
diferentes circunstancias que pueden ponernos a prueba a lo largo de nuestra vida.

En otro orden de cosas, MGS Seguros ha dado a conocer su entrada en el acciona-
riado de Silence, empresa espanola dedicada al desarrollo y fabricacion de motos eléc-
tricas. A través de esta adquisicion, la aseguradora sigue apoyando iniciativas de carac-
ter innovador y tecnolégico, en este caso en el ambito de la movilidad eléctrica.

Por Gltimo, comentar que MGS Seguros ha sido una de las compaiiias premiadas
en la segunda edicion de los Premios Tecnologia e Innovacidn. El dispositivo Auto
Guardian de la aseguradora fue valorado por el jurado de los galardones como mejor
desarrollo de innovacion tecnoldgica en deteccion de accidentes.
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Hiscox edita dos

Hiscox ha editado la ‘Guia de cifrado de

informacion’ y la ‘Guia de verificacién en dos m
pasos’, que pone a disposicion de cualquier B -

compaifia o profesional que desee aumentar i
el nivel de seguridad de su informacion.

“La estrategia de ciberseguridad
de cualquier profesional o compaiiia, sea
cual sea su tamafo o actividad, debe
incluir un programa de prevencion. Ade-
mas de los planes de formacion y contar
con expertos, ya sea dentro de la empre-
sa o proveedores externos, también po-
demos mejorar la seguridad de nuestras
compafiias con pequefios gestos”, ha comentado Miguel Angel Aguilar,
director comercial de Hiscox.

En otro orden de cosas, la aseguradora ha puesto en marcha una
campafa para aumentar la tranquilidad de los comercios online ante un
posible ciberataque. En la campafa, activa desde el 14 al 30 de noviembre,
las pélizas de ciberriesgo contratadas en ese periodo incluyeron de mane-
ra excepcional dos coberturas adicionales: Cobertura de pérdida por modi-
ficacion de precios online, que cubriria las pérdidas econémicas que pueda
provocar un ciberataque que modifique los precios de los productos en su
tienda online. Y la reduccion del periodo de carencia de 12 a 8 horas, que
cubriria las pérdidas derivadas de la paralizacion del negocio por un cibe-
rataque a partir de las 8 horas en las que se haya producido, en vez de las
12 que normalmente se establecen en la péliza.

Lloyd’s inicia en Bruselas
su

Lloyd’s ha iniciado una nueva etapa en su
historia con la apertura de una compaiiia
de seguros en Bélgica. Lloyd’s Bruselas es
la primera operacion a escala europea de
la compafiia para acercar su experiencia y
conocimiento especializados a sus
clientes y socios en Europa.

“Lloyd’s esta preparado para el Brexit con la entra-
da en funcionamiento de Lloyd’s Bruselas. Nuestra deci-
sion de establecer en Bruselas una compania de seguros
ha brindado seguridad a nuestros socios y clientes de toda
Europa, garantizando que puedan seguir beneficiandose
del conocimiento especializado de Lloyd’s y de su sequ-
ridad financiera tras el Brexit. Ya estamos trabajando con
nuestros socios sobre las polizas de 2019, y el mercado
ya esta colocando y trabajando con riesgos europeos”, ha
manifestado Bruce Carnegie-Brown, presidente de Lloyd’s.



Premaat

La ceremonia de entrega de la II edicion de los Premios Premaat ha tenido lugar en
los Teatros Luchana de Madrid. En ella se reconoci6 a Eladio Garcia Reina, Carmina
Homs y Angel Vazquez por su contribucién al sector asegurador. Antes de la entrega
de premios se celebré una mesa redonda sobre ‘La tolerancia a la frustracion y
gestion de egos en la empresa y el deporte” en la que se reconocid la constancia y la
superacion como valores que se comparten entre los mediadores y los deportistas.

Tras la intervencion de Jes(s Manuel Gonzalez, presidente de
Premaat, que dijo que “hemos decidido abrirnos al mercado en ge-
neral a través de la mediacion profesional”, se dio paso a una mesa
redonda coorganizada por la aseguradora y el Colegio de Mediadores
de Seguros de Madrid, que moderé Elena Jiménez de Andrade, presi-
denta del Colegio de Madrid y del Consejo General de los Colegios de
Mediadores de Seguros, y en la que participaron los deportistas Erika
Villaécija, David Martin y Ana Montero vy los representantes del sec-
tor: Salvador Marin, CEO de Howden Iberia; Raquel Rampérez, direc-
tora general de Purisima Seguros; y David Rodriguez, director de
Negocio de Premaat, sobre la tolerancia a la frustracion y gestion de
egos en la empresa y el deporte, para configurar equipos de éxito.

La mesa sirvio para encontrar puntos en comin entre el depor-
te de élite y la alta gestion, y hacer una reflexién general sobre como
afrontar retos, tanto en el sector asegurador como en el deportivo y
la vida misma. Se reconoci6 la constancia y la superacién como va-
lores que se comparten entre los mediadores y los deportistas. Des-
de la parte de los representantes del sector sefialaron que no existe
el concepto de éxito y fracaso sino que nos enfrentamos a un cami-
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no de aprendizaje con errores que te ayudan a analizar bien donde
estan nuestros puntos de mejora.

En el deporte es importante dar una mision clave a cada uno
de los componentes del equipo. Es necesario tener un trato indivi-
dualizado para que cada uno dé lo mejor. Lo importante es hacer un
equipo en el que todos son importantes y ninguno imprescindible.

En los reconocimientos, Eladio Garcia Reina, que trabajo en la
compafia de seguros Banco Vitalicio, recibié su galardén ‘A una
trayectoria destacada en companias de seguros’ por su contribucion
al sector a través, entre otros, “de la apuesta y defensa del canal de
distribucion de los mediadores de seguros (agentes y corredores)”.

Carmina Homs, de Ferrer&OQjeda, recibié el galardon ‘A una
trayectoria destacada en mediacion’ por “su compromiso con la
profesion e implicacion en las instituciones del sector”.

Por Gltimo, Angel Vazquez, de Proyectos y Seguros, obtuvo el
galardén a ‘Innovadores en seguros’. El jurado valord que “ha sabido
ver la importancia de internet y reconvertir una correduria de larga
trayectoria en un proyecto innovador de base tecnolégica para la
venta de seguros, sin descuidar la importancia del capital humano”.
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Manuel Catalina y Carlos Pinero, nuevos miembros
del Comité de Direccion de Helvetia Seguros

A partir del 1 de enero de 2019, la actual Direccién de Productos de Helvetia Seguros A
se transformara en dos direcciones independientes: la Direccién de No Vida, cuya :
responsabilidad sera asumida por Manuel Catalina, y la Direccién de Vida, de la que sera responsable Carlos Pifero.

Catalina es licenciado en Ciencias Econémicas y Empresariales
por la Universidad de Sevilla. Cuenta con una dilatada trayectoria
en Helvetia Seguros, donde comenz6 a trabajar hace 30 afios. En la
actualidad, es el responsable del departamento de Automéviles,
Riesgos Particulares, Reaseguro y Coaseguro.

Por su parte, Pifiero es licenciado en Administracion y Direccion
de Empresas por la Universidad de Sevilla y cuenta con la certifica-
cion CFA (Chartered Financial Analyst). Se incorporé a trabajar en
el departamento de Riesgos Personales de Helvetia Seguros en 2002.

Actualmente, es el responsable del departamento de Riesgos Perso-
nales y Actuarial Vida. Con estos cambios, a partir del 1 de enero de
2019 el Comité de Direccion de la entidad queda asi: Direccion
general, Ifiigo Soto; Direccion de Ventas, José Garcia; Direccion de
Estrategia y Transformacion Digital, Victor T. Lizarraga; Direccion de
Administracion y Finanzas, Susana Blanco; Direccién de Marketing
y Responsabilidad Corporativa, Javier Garcia; Direccion de Servicio
al Cliente y Organizacion, Joaquim Algueré; Direccién de No Vida,
Manuel Catalina; y Direccién de Vida, Carlos Pifero.

Asefa Seguros participa en una jornada
sobre ayudas al alquiler y la rehabilitacion

Asefa Seguros ha participado como ponente en la jornada “Ayudas al
alquiler y a la rehabilitacion. Plan de Vivienda 2018-2021", celebrada
en el Club Financiero Atlantico en La Corunfa.

Florencio Gonzalez, director del departamento de Construccién de Asefa Seguros, profundi-
z6 en la adaptacion del mercado asegurador en materia de rehabilitacion y habitabilidad y pre-

sentd la oferta aseguradora de la compariia en este ambito, concretamente el seguro de Rehabi-
litacion Trienal y la Garantia Trienal de Habitabilidad.



Al dia seguros

Pelayo ha alcanzado un beneficio neto en el tercer trimestre de 2 millones
de euros, frente a los 1,5 millones de euros del mismo

de la Dipu’racién periodo del ejercicio 2017. El incremento respecto al . gge—e

de Toledo ejercicio anterior muestra el buen comportamiento _f—'“__-_:_:# . B
de la politica de seleccidon hacia mejores riesgos y el =

Markel Espafia ha sido seleccionada ajuste de los gastos durante el presente ejercicio.

para cubrir de forma colectiva PG'CIYO obtiene en el tercer .

los accidentes de todos sus

, frimestre un
empleados, asi como del

Organismo Auténomo de Gestion La facturacion a 30 de septiembre de 2018 se ha situado en 271,7 millones de

. . euros, con un ligero descenso de un 1,8% respecto a 2017. La cartera total de pdlizas es
Tributaria de Toledo <OAPGT)' de 1,2 millones.Su nivel de solvencia se sita 2,7 veces por encima de la cuantia de sol-
vencia exigida y el capital disponible alcanza los 361,8 millones de euros.

Se garantizaran los dafios personales La facturacion de Autos, la mas importante para Pelayo, alcanz6 en el primer se-
que sufran los asegurados por los accidentes mestre los 225,5 millones de euros, con un ligero descenso de un 2,4% y la cartera de
cubiertos, dando cobertura a diversas garan- este ramo lleg a las 867.965 pdlizas. El ratio de siniestralidad se ha puesto en un 69,6%,
tias de fallecimiento e invalidez permanente. con un ligero descenso frente al 72,8% a la misma fecha del pasado afio.

Agropelayo se ha situado como uno de los lideres del sector agrario y en este tercer
trimestre ha incrementado su facturacion un 9,8%. Este ejercicio 2018 esta siendo muy
complicado para el negocio agrario, debido a una climatologia muy desfavorable.

Para el ejercicio 2018 los objetivos estratégicos prioritarios se enfocan en la fide-
lizacion y el incremento del ndmero de pdlizas y coberturas por cliente, reforzando la
linea de diversificacion. Asimismo, se continda trabajando para mejorar el margen técni-
co en todos los productos, reduciendo gastos para conseguir ganar en competitividad.
Todo ello manteniendo el objetivo de ser lideres en calidad percibida por el cliente, con
un servicio mas personalizado, cercano y comprometido, para aumentar la fidelidad.

Por otro lado, la aseguradora ha ofrecido, a través del Seguro Aficién de La Roja,
cobertura gratuita a todos los aficionados que acudieron al encuentro de Espafia y Bosnia
Herzegovina.
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Hablemos de tu futuro
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Seguros Bilbao ha renovado su campafa de prevision |EE== Seguros

ofreciendo hasta un 3% extra a los participes y
socios que realicen traspasos a sus planes de pensiones, a sus planes de
prevision asegurados o a los planes de prevision de su EPSV.

para sus mediadores

Los clientes que quieran disfrutar de las ventajas de esta campafia tienen has-
ta finales de afio para realizar los traspasos, cuyo importe debe ser de igual o supe-
rior a los 2.500 euros. Los clientes que decidan hacerlo, recibiran en los proximos
cuatro afos el 0,50% de la cantidad traspasada, a la que se podra sumar un 0,25%
adicional si el participe incorpora en el plan una prima anual superior a 1.200 euros.

Para beneficiarse de dichas bonificaciones los traspasos se deberan realizar a
sus planes de pensiones y de Prevision de renta fija mixta y renta variable, asi como
al plan de prevision asegurado. Todas las condiciones de este producto, asi como
las del resto de la oferta de ahorro de la compaiiia estan disponibles en www.segu-
rosbilbao.com

Ademas de la puesta en marcha de esta campaiia, Seguros Bilbao ha incorpo-
rado a su cartera dos nuevos planes de pensiones: ‘GCO Pensiones Renta Variable y
‘GCO Pensiones Renta Fija" El primero de ellos tiene como principal caracteristica
que el 75% de su patrimonio se invierte en renta variable y esta disefiado para
clientes con escasa aversion al riesgo y con un horizonte de ahorro a largo plazo.

Por su parte, ‘GCO Pensiones Renta Fija" invierte en renta fija a corto plazo
con un perfil de riesgo muy bajo. Ademas, es un producto destinado a clientes que,
proximos a su jubilacion, desean reducir su riesgo al minimo o prefieren diversificar
parte de su ahorro.

Fiatc ha llevado a cabo un cambio
en su entorno tecnoldgico que ha
supuesto una modernizacion de sus
sistemas para alinearlos con las
tecnologias actuales y ofrecer un
mejor servicio a sus mediadores.

De esta forma, se puede disponer de un
entorno tecnolégico que preste un servicio con-
tinuo al mediador (24 horas, 7 dias a la semana
y 365 dias al afio); facilitar el acceso a datos
para mediadores, clientes y profesionales; contar
con sistemas mas escalables, agiles y flexibles
que permitan dar respuestas a las peticiones de
la mediacién de acuerdo con los retos del nuevo
paradigma digital; responder en el menor tiempo
posible a la demanda de nuevas soluciones por
parte de equipos internos y mediadores.



La Clinica Dr. Lobatén

La Clinica Dr. Lobatén, para el diagnéstico y el tratamiento de las enfermedades
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relacionadas con las alergias, se incorporara a la red asistencial propia de Asisa y se
convertira en el centro médico de referencia de la asequradora en la ciudad de Cadiz.

El objetivo de Asisa es reformar y ampliar el centro, potenciar
las otras especialidades con las que cuenta en su oferta de servicios
(inmunologia, cardiologia, otorrinolaringologia, dermatologia, pe-
diatria o neumologia), asi como instalar nuevas especialidades, po-
ner en marcha un quiréfano ambulatorio y dotar al centro de la
tecnologia mas avanzada.

La incorporacion de este centro, que pasara a llamarse Centro
Médico Asisa Clinica Dr. Lobaton, se enmarca en los planes estraté-

centra
el altimo foro de
debate de Agers

gicos que el Grupo Asisa desarrolla con el objetivo de crecer y re-
forzar su presencia en Cadiz. Actualmente, la compafia cuenta en
la provincia con una delegacién y 8 oficinas comerciales en Cadiz,
Algeciras, Jerez de la Frontera, El Puerto de Santamaria, San Fer-
nando, Sanlicar de Barrameda, Ubrique y La Linea de la Concepcion.
Ademas, el Grupo HLA cuenta con el Hospital HLA Jerez Puerta del
Sur y Oftalvist, la compafia oftalmolégica del Grupo Asisa, cuenta
con 9 clinicas en la provincia.

tal, la manera de comunicar adecuadamente
un siniestro medioambiental a la Adminis-
tracion, la cobertura de las diferentes garan-
tias, la consideracion especial que tiene el
“suelo” como recurso natural, la incardina-
cion de las pélizas que se suscriban como
garantia financiera en un programa interna-
cional, el importante papel del broker a la

Agers ha celebrado el foro ‘La
gerencia de riesgos, la
responsabilidad medioambiental
y su aseguramiento’.

A lo largo de la jornada se hablé, entre
otros temas, de la inseguridad juridica que
puede surgir al existir diferentes criterios
por parte de las Administraciones para cum-
plir la Ley de Responsabilidad Medioambien-

hora de informar al cliente final y la existen-
cia de nichos de mercado para el mercado
asegurador en actividades como el fracking
y el offshore que ahora mismo se encuentran
infra aseguradas.
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AXA se une

AXA es, desde mediados de noviembre, nuevo miembro de
Alastria, el primer consorcio blockchain de ambito nacional,

multisectorial, con soporte empresarial de Espania.

Con la incorporacion de AXA ya son mas de 300 las empresas,
entidades o universidades que pertenecen a la asociacion cuya fi-
nalidad es proveer a Espana de la Infraestructura blockchain basica
“Red Alastria” y del estandar de identidad digital ID Alastria que
permita que las transacciones puedan tener validez legal y, con ello,
la sociedad espafiola pueda desarrollar su propia estrategia.

Desde Alastria, AXA impulsara desarrollos y prototipos dirigi-

dos, tanto al cliente como a los distribuidores, en una clara apues-
ta de la compaiiia por un modelo de uso de la tecnologia blockchain
que brinde agilidad, transparencia y mayor trazabilidad en el sector
seguros.

Por otro lado, la aseguradora y el Consejo General de Enfer-
meria de Espafia van a poner en marcha la pé6liza de Responsabi-
lidad Civil que, durante todo el afio 2019, asegurara la practica
diaria de los enfermeros espafioles de los Colegios adheridos a la
misma. La mediacion de esta poliza se va a llevar a cabo a través
de Enferseguros.

Carlos Serantes, nuevo

Con mas de 20 afios en el sector, Serantes
cuenta con experiencia en las areas de suscrip-
cion, siniestros y gestion de riesgos. Se unié a
Chubb en diciembre de 2016 ocupando el puesto
de Casualty Claims Team Leader Spain & Portugal.

Por otro lado, la aseguradora ha inaugura-

Chubb ha anunciado el nombramiento de Carlos Serantes como director de
Siniestros para Espana y Portugal, relevando a Jesds Pérez, actual Major
Account Segment Leader.

do su nueva oficina en Bilbao, situada en el nime-
ro 19-21 de la Gran Via. Eduardo Ibargiien se une a
Chubb en esta oficina como suscriptor de dafos.
Ibargiien cuenta con experiencia en suscripcion de
dafos y ventas y antes de entrar a formar parte de
Chubb ha ocupado el puesto de suscriptor en HDI.
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Sqnﬁqgo insu|c|' El director de Responsabilidad Medioambiental de

nuevo director de AIG, José Luis Lorenzo, considera que, de las tres
Recursos Humanos opciones que ofrece la nueva normativa que obliga

-r- a las empresas con mayor riesgo de contaminar a
éﬁ?;c?%?ﬁl%bggad suscribir una garantia financiera, “la contratacion

. de un seguro de Responsabilidad Medioambiental
Zurich Seguros es la solucidn mas idonea para transferir las
exposiciones y riesgos de las empresas y la (nica
posibilidad existente para una transferencia real
de sus responsabilidades”.

Santiago Insula se ha convertido,
desde el 1 de diciembre, en el
nuevo director de Recursos

Humanos y Responsabilidad AlG indica la necesidad de contar con un
Corporativa de Zurich Seguros. seguro de Responsabilidad Medioambiental
Insula cuenta con més de 10 afios de
experiencia en el sector asegurador, y procede Sus principales argumentos para sostener esta posicion son que, de acuerdo con
de Metlife, donde ha sido director de RR.HH. la ley, los dafios se pueden reclamar hasta 30 afios después de que se produzcan; el
para distintas regiones europeas desde 2013 hecho de que se deban, no solo reparar, sino también compensar; y el que la péliza de
(MetLife Europe). Licenciado en Derecho por Responsabilidad Civil General no ofrece cobertura para los nuevos requerimientos legales
la Universidad CEU ni para la contaminacién gradual ni para los posibles dafios propios por contaminacion,
San Pablo en Ma- “aparte de que los directores y gerentes estan expuestos a titulo personal”. I
drid, cuenta con un Por todo ello, Lorenzo recomienda a todas las empresas que se decanten por
MBA por el Institu- contratar una péliza de Proteccion Ambiental que lo hagan con las siguientes cobertu-
to de Empresa y ha ras basicas: la reparacion de los dafios medioambientales, asi como su evitacion y
cursado el HR Ma- aminoracion una vez que se hayan producido; gastos de defensa y fianzas; y cobertura
nagement Program de la RC por contaminacion (dafos a terceros, personales y materiales, y dafios propios).
en la Cornell Uni- Ademas, considera importante, pero en un segundo nivel, contratar con activi-
versity en Nueva dades desarrolladas en instalaciones a terceros; y cobertura por la Interrupcion de la

York. Actividad a raiz de un incidente medioambiental.
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SOS Seguros y Reaseguros incorpora una

International SOS, en Espana SOS
Seguros y Reaseguros, ha incluido
la garantia de Defensa en
Procedimientos sobre Proteccion
de Datos en la version completa de
sus seqguros de Defensa Juridica
para Pymes y Auténomos.

Nortehispana Seguros
abre

Nortehispana Seguros ha abierto una

La aplicacion obligatoria del Reglamento Europeo de Proteccién de Datos
el pasado 25 de mayo, supuso la entrada en vigor de nuevas obligaciones y ma-
yores sanciones posibles para las empresas que trabajan con datos personales.

Esta nueva normativa afecta por igual a todas las empresas, ya sean grandes
0 pequefas, o a profesionales auténomos que traten datos personales de sus
clientes, algo muy habitual para cualquiera de ellos.

“En SOS somos conscientes del trabajo de gestionar el dia a dia de una
empresa, en el caso de las pymes o auténomos con recursos limitados, por lo
que queremos ponerlo mas facil dando un asesoramiento especializado de nues-
tros abogados, y con coberturas que cubran los gastos juridicos que se pudiesen
derivar de una inspeccion o denuncia ante la Agencia Espafola de Proteccion
de Datos”, ha destacado Carlos Nadal, director comercial y de Negocio de la
compania.

Por otro lado, la aseguradora celebro el Black Friday con un descuento del
20% en la prima de sus seguros de Asistencia en Viaje y Defensa Juridica comer-
cializados en su web pablica y en el canal mediador.

nueva oficina comercial en Linares
(Jaén) y otra en Cordoba, destinadas
a prestar servicio y apoyo a la red de
mediadores de la compania en esas
regiones.

El director comercial de NorteHispana Segu-
ros, Juan Sanchez, indica que la figura del media-
dor es clave en el modelo de negocio de la asegu-
radora. “Realizamos analisis destinados a conocer
y mejorar la experiencia de nuestros clientes. Todos
los indicadores de dichos analisis nos dicen que la
experiencia, el asesoramiento profesional y el buen
hacer en la prestacion del servicio son claves en el
ramo de Decesos, donde la compafiia es un refe-
rente del sector”, explica.



Inade y Ebroker resaltan

Pravia (Asturias) ha acogido una jornada de trabajo entre la consultora Inade y
Ebroker en la que se analizo la Directiva de Sequros (IDD) que entr6 en vigor el 1 de
octubre y la futura Ley de Distribucion de Seguros y Reaseguros Privados.

Ambas organizaciones consideran que la tecnologia es un pi-
lar fundamental en el desarrollo de la nueva actividad de distribucion
de seguros. En concreto, para Adolfo Campos, director de la consul-
tora Inade, “sin una adecuada estructura tecnoldgica sera muy di-
ficil mantener los principios rectores de buena gobernanza en la
empresa”. Ademas, considera que “hay que tener en cuenta que, por
ejemplo, el cumplimiento de las obligaciones generales de informa-
cion al cliente debe estar correctamente reportado: la informacion
que se aporta tiene que estar actualizada y ademas hay que esta-
blecer unas politicas de conservacion de documentos que van a

El conductor de la reunién fue el Ser-
gio Alonso, director territorial de la Zona
Madrid-Centro y Levante-Baleares de Previ-
sora General, y actué como moderador, Al-

Correduidea.

fonso Linares, director de Desarrollo de

Alonso, analiz6 algunos de los indica-
dores recientes del sector asegurador en Es-
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superar los seis anos desde el momento en que finalicen los efectos
de cada contrato de seguros”.

Por su parte, Higinio Iglesias, CEQ de la tecnolégica, dijo que
“en Ebroker, estamos en continua actualizaciéon de los cambios re-
gulatorios para automatizar procesos que permitan una correcta
aplicacion de la normativa a través de las funcionalidades de nues-
tra plataforma”. Ademas, remarca que “estas funcionalidades tienen
como objetivo dotar de herramientas tecnolégicas a los corredores
de seguros para el cumplimiento de estos exigentes requisitos nor-
mativos”.

Previsora General desarrolla su

Previsora General ha organizado, en sus oficinas en Madrid, el
primer foro sobre seguros personales para corredores.

pafa, haciendo hincapié en los seguros per-
sonales. Mientras que Linares compartié con
los asistentes su vision sobre la distribucién
de los seguros personales.
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leer-l-y Seguros Para Liberty Seguros los mediadores son los actores princi-

pales para el futuro de nuestro negocio, por ello, queremos y debe-

mos implicarles directamente en nuestras decisiones para caminar

. . juntos hacia un futuro en el que ellos juegan un papel fundamental.

Liberty Seguros ha recogido  con estos Organos Consultivos hemos logrado acercarnos y escuchar

las opiniones e ideas de sus  su voz de primera mano para cocrear la que sera la estrategia de

trabajo del préximo afio con el objetivo de poner foco en el aseso-

L . ramiento profesional de persona a persona que distingue a nuestros

seis Organos Consultivos que  mediadores y apuntando alto”, ha explicado Alvaro Iglesias, director
celebrd la compaiia durante  comercial de Negocio Mediado de Liberty Seguros Espana.

el mes de noviembre en - Con este t1p£> de encuentros, L1.bert‘y Se.guros s'e acerca a sus

. . mediadores ofreciéndoles una experiencia diferenciadora y en la

Madrid, Barcelona y Bilbao, que se les sitda en el centro del negocio y de las decisiones cor-

con los que ha creado la  porativas. )

estrategia y hoja de ruta de o Den’Ero de estos seis Organos Consultivos se tratfa\r.on l‘as

. distintas lineas de trabajo que abarcaron temas como la eficiencia,

la empresa para el proximo (a5 ineas personales, la oferta de valor, el aliado digital o los

ejercicio 2019. productos que protagonizaran la oferta de los clientes.

mediadores a través de los

Iberian Insurance Group ha llberian celebra su
celebrado en sus oficinas de
. . . Para la ocasion, la agencia
B Sevilla el cuarto aniversario 4, suscripcion recred una tipica
desde su fundacion. En él, el  caseta de la Feria de Sevilla en
CEO de la compaﬁia, Dario st sede central, donde los asis-
. - tentes pudieron disfrutar, ade-
Spata, analiz6 un cuarto ano de mis, de un especticulo de baile
expansion de cartera y servicios  flamenco protagonizado por Ro-
tras la consolidacién de Iberian ~ €io Sudrez y su grupo, del am-

l d . [ biente y gastronomia propios de
€n el mercado nacional. .y, popular fiesta primaveral.




central en Espana

Berkley Espana celebrd el 29 de noviembre por la tarde
la inauguracion de sus nuevas oficinas en la planta 18
del edificio Cuzco IV en el Paseo de la Castellana 141 de
Madrid.

Durante la celebracion de la nueva sede social en Espafia, Gianluca Pis-
copo, CEO de la compaiiia, dijo que “nos van bien las cosas. Tenemos una
estrategia clara, estamos creciendo en Espana y Portugal y, por qué no, esta-
mos ganando algo de dinero... Y esto, en parte, es también gracias a la con-

fianza que todos vosotros depositais en nosotros”.

Berkley sigue atendiendo a sus clientes en el mismo niimero de teléfono

91 449 26 46.
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MIC Insurande-Millenium

MIC Insurance-Millennium ha incrementado su negocio
un 27%, con un total de 56 millones de primas brutas a
30 de septiembre de 2018, frente a los 44 millones de
hace un ano.

Ademas, la compaiiia destaca por su crecimiento
en activos, cifra que ha pasado de 156 a 179 millones,
lo que supone un incremento de un 14%. También en
fondos propios la evolucion de MIC ha sido muy des-
tacada, pasando de ser de 25,7 a 38,5 millones, un
crecimiento de un 46,15%.

La evolucién de la compafiia en 2018 tiene ade-
mas como consecuencia el incremento de sus valo-
res de solvencia, que, a fecha 30 de septiembre
se sitla en un 462% de MCR (Minimo Capital
Requerido) y un 117% de SCR (Solvency
Capital Requeriment).

~
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Reale desarrolla su primera sesion de innovacion con corredores

Reale Seguros ha En esta reunion, organizada por Direccion del Canal de Corredores y la Oficina de Estrategia e Innovacion de
organizado la primera Reale Seguros, participaron Op de Beeck & Worth, Romero y Simén, Villamuza & Cea, Joaquin Moné Foz, Cobertis,

sesion de innovacion con
13 importantes corredurias
de toda Espafa, para
analizar las principales
necesidades de la
mediacion, junto con la
deteccion de oportunidades
de colaboracion en materia
de innovacion.

Rentabilidad y beneficio en el sector asegurador
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Susavila, RSM, Coinbroker, Unit Seguros, Summa Insurance, Saldias-Miguel, Garcia Sanchez Boiro y Metamed Mediacion.

Estas sesiones, que tendran conti-
nuidad en los préximos meses, responden
a una estrategia de Reale Seguros por la
cual la innovacién no es algo exclusivo
de los departamentos de I+D+i, sino que
es necesario construir un ecosistema de
innovacion alrededor en el que todos los
involucrados puedan ser fuente de cono-
cimiento e inspiracion, y los mediadores
son una parte fundamental de dicho eco-
sistema.

El beneficio antes de impuestos
del sector decrece un 0,83%

El beneficio antes de impuestos sobre primas
imputadas de las aseguradoras espanolas fue del
10,18% de las primas, lo que supuso una reduccion
del 0,83% respecto al registrado en el tercer
trimestre de 2017, segin datos de ICEA.

La rentabilidad sobre recursos propios (ROE) fue del 9,72%, lo que
supone un decremento de 0,63% sobre el mismo periodo del afio anterior.



Al dia seguros k

Causas de la calda de cartera. Vida individual,

e g MPM Software desarrolla el producto
T aia: 8.6% complementario de Vida de CA Life en
. Joncmienoy. SEG Tarificador
Rescate: 4, 7%

‘— AEEL MPM Software y CA Life han culminado el desarrollo y despliegue del
Impago: 1,9% producto complementario de Vida de la aseguradora en SEG Tarificador.

dlicea e W, Todos los mediadores usuarios de la solu- s 3
' cion de tarificacion de MPM que deseen poner < |
. en marcha este nuevo producto pueden ponerse - \ j
Un 8,6% de |CIS prImCIS en contacto con CA Life para solicitar las cre- -
iAA 1 denciales de conexién y, posteriormente, pedir q "
perlo.dlcas de Vlda la activacion del producto a MPM Software. . -
Individual se anulan

antes de un ano El CAl nombra a Antonio Porras
La retencion media de la cartera de presidente de honor

seguros de Vida Individual se situé en
2017 en el 88,8% de las polizas y el
91,4% de las primas periddicas.

EL Club de Aseguradores Internacionales (CAI) ha
designado a Antonio Porras presidente
de honor de la institucion en
reconocimiento a su colaboracion y

Segln datos de ICEA, el impacto de la caida de ] ) N
dedicacion durante tantos afos.

cartera provoca que un 8,6% de las primas periddicas se
anulen antes de un afio. Esto supone que la vida media
de la cartera de Vida Individual se estima en 8,9 afios.

Por modalidades, la que presenta un menor indice
de caida son las rentas vitalicias, con un 3,48% de las
polizas.

Porras ha pertenecido a la Junta Directiva del
CAIL Dentro de esa situacion, ha colaborado en el
desarrollo del Premio José Maria Porras, su padre y
fundador del Club.




Al dia

El Pleno del Consejo General aprueba

EL Pleno del Consejo General de Colegios de Mediadores de Seguros concluyd el 29

de noviembre con la peticion de la totalidad de todos los presidentes

Tras una primera parte donde segtn el
orden del dia se revisaron todos los acuerdos
del Pleno y de la Comisién Permanente, Ele-
na Jiménez de Andrade, presidenta del Con-
sejo General, informd de todas las acciones
[levadas a cabo durante estos Gltimos meses.

representados (excepto dos) para que se proceda a renovar la Comision Permanente
de la forma que determinen los Estatutos, segin propuesta de la presidenta.

Igualmente adelant6 que “tras un primer afio
y medio donde ha concluido con éxito una
etapa de reestructuracion del Consejo Gene-
ral, felicitd y agradeci6 a todos y cada uno
de los miembros de la Comisién Permanente
haber concluido con un esfuerzo y trabajo

extraordinario todos los dificiles retos que
tenian planteados”. Igualmente, ha afadido
gue “comienza una nueva etapa ilusionante
y exigente para lo que se precisaran nuevas
capacidades dentro del seno de la Comision
Permanente”. En este sentido, y como res-
ponsable del maximo 6rgano colegial, ha
recalcado que “es preciso que se constituya
una nueva Comision Permanente, plenamen-
te representada por el Pleno y con la dispo-
nibilidad necesaria para afrontar los retos de
futuro”.

La nueva Comisién Permanente “debe
ser un fiel reflejo del Pleno, un Pleno cohe-
sionado y unido” porque, y segln palabras
de la presidenta, “solo podemos crecer de
forma estable y sostenida, desde el consen-
so y la unidad. La unidad, no me cansaré de
repetirlo, es la clave del éxito”. Para ello, la
presidenta se ha comprometido a trabajar
para presentar una candidatura que alne
todos estos requisitos. Ha contado con el
maximo respaldo del Pleno y ha recalcado
que se mantiene firme e inalterable en su
compromiso con el Pleno y la institucion
desde que asumié la Presidencia del Consejo
General.

Segln los estatutos colegiales, para
poder renovar la Comision Permanente se han
de convocar elecciones y, para ello, resulta
imperativo -como requisito previo- que se
produzca la puesta a disposicion de todos los



cargos de los miembros de la Comision Per-
manente, que se realiz6 el 12 de diciembre.

José Luis Mafero, presidente del Co-
legio de Zaragoza y Teruel, respaldé a la
presidenta solicitando igualmente al Pleno
que se tomen las acciones necesarias para
que la Comision Permanente sea un fiel
reflejo de la voluntad del Pleno.

En otro orden de cosas, continuando
con las gestiones que el Consejo General
esta realizando en la futura transposicion
de la Ley de Distribucién de Seguros, el
vocal de Marco Juridico y Practicas de Mer-
cado, Daniel Salamanca, mantuvo a media-
dos de noviembre una reunion con el se-
nador Miguel Ramis, portavoz de la
Comision de Economia y Empresas del Par-
tido Popular.

Durante la misma, le fueron transmi-
tidas y explicadas las enmiendas que este
Consejo General ya present6 en su dia a
los diferentes responsables politicos de los
principales partidos para la tramitacion
parlamentaria en el Congreso. “Cabe des-
tacar que el senador Ramis mostré6 una
magnifica disposicion, y mostr gran inte-
rés en nuestras propuestas”, explica Sala-
manca. Se plantean continuar con los de-
mas partidos politicos, intentando que la
posicion del Consejo General sea escucha-
da y entendida por los responsables encar-
gados de la transposicion.

Al dia

Los mediadores navarros

El Colegio de Mediadores de Sequros de
Navarra ha acogido una jornada de
formacion de Berkley sobre
Responsabilidad Medioambiental, que
esta de actualidad porque a comienzos
de noviembre entr6 en vigor la nueva
Orden Ministerial que obliga a empresas
susceptibles de contaminar a contratar,
entre otras opciones, un seguro.

La sesion fue impartida por Jorge Torregrosa, responsable de Responsabilidad
Medioambiental, y César Morales, responsable de Desarrollo de Negocio en la zona Norte
de la aseguradora. Torregrosa explicé que “este tipo de formaciones nos ayuda a explicar
a los corredores las novedades de la nueva orden ministerial y su obligatoriedad de apli-
cacion en muchas actividades. Asi como, las caracteristicas de nuestro seguro de respon-
sabilidad medioambiental y las coberturas disefiadas especificamente para las novedades
de la ley”.

Por otro lado, el Colegio de Navarra ha acogido una jornada de coaching con Ana
Apesteguia, formadora y creadora de A3Coaching. La sesién gir6 en torno a cdmo mante-
ner la actitud positiva en el dia a dia del mediador de seguros.

Apesteguia trabajo en la jornada las dificultades a las que se enfrentan los media-
dores, como la guerra de primas, la sensacion de inmediatez, la presion por objetivos, la
falta de empatia de las compahias, la dificultad para desconectar después de la jornada
laboral, el ritmo de trabajo frenético o la frustracion por no poder resolver gestiones que
no dependen de uno mismo, etc.



Al dia

El Il Encuentro de Corredores del
Colegio de Valencia

El Colegio de Mediadores de Seguro de Valencia ha celebrado el IT
Encuentro de Corredores, en el que se analizaron los riesgos
emergentes del corredor de seguros, tanto en el ambito
normativo como en el reto de la transformacion digital.

Tras la apertura del encuentro, realizada por Mdnica Herrera,
presidenta del Colegio de Valencia, se dio paso al primer bloque de
analisis del encuentro que gird en torno a los riesgos emergentes
del corredor de seguros, tanto en el ambito normativo como en el
reto de la transformacién digital. Phillippe Marugan, de la comision
de Corredores del Colegio de Valencia, destaco que las exigencias
normativas “son una ventaja” para el corredor de seguros, “definién-
donos como profesionales” en ambitos como el Reglamento de Pro-
teccion de Datos (RGPD). En cuanto a la transformacion digital
sefald la necesidad de establecer “una estrategia de posicionamien-
to que nos permita anticiparnos a las necesidades del cliente, em-
pleando la Inteligencia Artificial, chatbots o el machine learning”,
asi como el hecho de sondear “nuevas oportunidades de negocio,
como ofertas personalizadas, ofertas en tiempo real o nuevos nichos
de mercado”.

El corredor de seguros y vicepresidente de Aprocose, Alejandro
Mocholi, intervino con la ponencia “El corredor 4.0 en el nuevo
ecosistema digital”. Mocholi apel6 a realizar “un cambio de 360
grados en todo el modelo de negocio de las corredurias para hacer

una transformacion digital efectiva. Si no hay estrategia a largo
plazo, el esfuerzo no sirve de nada”. En este sentido apostd por
invertir en formacion y, sobre todo, “evitar el miedo” y el pensa-
miento de que “rentabilidades pasadas garantizan rentabilidades
futuras”. Mocholi finaliz6 su intervencién subrayando que “si no
tenemos sentimiento de pertenencia estamos muertos, tenemos que
poner en valor nuestra diferencia”.

Cesar Barron, de la Comision de Corredores, expuso las con-
clusiones del analisis de la competencia de la mediacion realizado
durante los altimos meses desde un grupo de trabajo especifico del
Colegio de Valencia, enfrentando el modelo del corredor con el de
otros canales mediados, lineas directas y bancaseguros. Para Barron
las fortalezas de los corredores de seguros “son amplias”, aunque
puso el acento en la necesidad de mejorar la formacion, los procesos
de trabajo y la “valoracion profesional interna y externa”.

El encuentro finaliz6 con la presentacion de los nuevos servi-



cios colegiales de interés para los corredores por parte de Phillip-
pe Marugan, que sefald que se va a procurar introducir cursos
impartidos por corredores expertos en cada materia. También puso
en valor el servicio de asesoria juridica y la alta demanda que
recibe, asi como el nuevo servicio médico de valoracion de dafio
corporal, cuyo protocolo de colaboracién ha sido recientemente
firmado con Clinica Fisiomés. Por Gltimo, dio paso al director ge-
rente de Risk Consulting, Sergio Villar, que present6 el servicio de
gestion de riesgos y siniestros.

Ademas, el Colegio de Valencia ha seguido realizando dife-
rentes encuentros de formacion como el de ‘Solucién aseguradora
para la gestion de los ciberriesgos y el cibercrimen’ con AIG; el de
conocer y sacar el maximo partido a Twitter y Tweetdeck con Ta-
llerdigital.com, para darse a conocer a posibles clientes, seguir a
influencers del sector para estar informados, monitorizar nuestra
reputacion o hacer seguimientos de hechos de interés en la pro-
fesion, lanzar ofertas personalizadas, gestionar posibles crisis con
profesionalidad y, sobre todo, dar servicio mas cercano y humano
a sus clientes; el de aplicacion del Reglamento General de Protec-
cién de Datos (RGPD), con Mutua Levante; y el de “Vida Ahorro,
una estrategia de prevision’, con Caser.

Por otro lado, el Colegio de Valencia acogi6 el IX Encuentro
Anual de Mediadores de la Zona Levante-Baleares de Previsora
General, en donde se presentaron las herramientas comerciales de
la entidad para su red de mediacion, aportando claves para comu-
nicar de la manera mas efectiva la informacién a los clientes en
relacion a los productos para auténomos, colectivos, asistencia
familiar, etc.

Asimismo, las instalaciones de la Universidad Cardenal He-
rrera-CEU fue el lugar elegido para la apertura oficial del Curso
Superior en Gestion de Riesgos y Seguros impulsado por el Colegio
de Valencia y Aprocose, e impartido por Agers.

Al dia

Apromes incorpora a la

Apromes ha incorporado a la correduria alemana Coactor-RE,
dentro de su plan de expansién europeo que desde hace anos
esta llevando a cabo la asociacion.

Se trata de una entidad
de corretaje independiente
para clientes de seguros y rea-
seguros, que combina la com-
petencia analitica con el co-
nocimiento del mercado para
el disefio e implementacion
precisos de estructuras de
transferencia de riesgos. Es-
tan especializados en el de-
sarrollo de productos y con-
sulting y es muy activa en
mercados de todos los paises
de Europa central y oriental.

Con esta nueva incorpo-
racion, Apromes ya se en-
cuentra presente a nivel de asociado local europeo en Gran Bre-
tafa, Portugal, Francia, Luxemburgo, Dinamarca y Alemania.

Por otro lado, Apromes ha distinguido al embajador Jaime
de Borbon-Parma, anterior embajador de Holanda ante la San-
ta Sede y, diplomatico de carrera que ha tenido destinos en
Irak, Oriente Medio, Africa e Iberoamérica, como asociado de
honor.




Al dia

se gana siendo eficiente y

dando servicio

El 22 de noviembre Cojebro celebrd en el Casino de
Madrid el acto de clausura de su 25 aniversario en
donde su presidente Antonio Mufoz-Olaya dijo que
“tenemos que ganarnos el liderazgo con los
clientes siendo eficientes y dando servicios”.

Munoz-0Olaya resalto el espaldarazo que
su majestad el Rey ha dado a la mediacién
con la presidencia de honor de este acto, y
puso en valor el “esfuerzo del equipo por al-
canzar su meta. Cojebro sigue teniendo el
mismo espiritu con el que nacidé compartir
conocimientos y experiencias empresariales”.
A continuacién hizo un repaso por las accio-
nes que se ha realizado (como el Campus Co-
jebro) y avanzd nuevos proyectos como Co-
jebro Network y Cojebro Backoffice. También
recordd que el futuro de Cojebro se encuentra
en el Club Cojebro Junior de donde ha nacido
Garaje Cojebro (en donde surgié Cojebro In-
surtech) y Erasmus Cojebro.

Asimismo presenté la nueva imagen
corporativa y la nueva marca con el nombre
SegurLike y que proximamente se inaugurara
una web. También anuncié que creceran con

nuevos socios pero siendo selectivos. Esto sin
dejar de ser eficientes y dando servicios a los
clientes, que es como se les gana.

Isidre Martinez, director del Campus
Cojebro, y Luis Badrinas, CEO de Community
of Insurance, fueron los encargado de presen-
tar los finalistas del Premio Insurtech Club
Cojebro Junior 2018. Segin Martinez, Cojebro
Junior es “una forma de asegurar el futuro
basado en tres ejes: tecnologia, formacion y
experiencias compartidas”.

EL primer Premio Insurtech Club Cojebro
Junior, dotado con 3.000 euros y que preten-
de reconocer proyectos tecnoldgicos e inno-
vadores de interés para el sector asegurador,
recayd sobre Gecko (que parametriza la crea-
cion de productos), en segundo lugar quedd
Visualeo (que verifica siniestros a través de
videos y fotos) y en tercero Adtuo (que facili-
ta la presencia a las pymes en Redes Sociales).
Posteriormente, Luis Mena, vicepresidente 1°
de Cojebro, present6 la convocatoria del Pre-
mio Cojebro-Angel Orensanz “Cultura y Sequro”
para 2019, que se otorgara a la entidad del
sector que mas haya contribuido a la cultura.

A continuacion, Francesc Santasusana,
vicepresidente 2° de la asociacion, realizo la
presentacion oficial del Programa de Direccion
Gerencial de Corredurias (PDG) en donde se
contara con becas.

Por su parte, Diego Bacigalupe, tesore-
ro de Cojebro, presentd el Premio Cojebro

(N q
N v
i
= -
L 4
Purras L

Solidario 2018 que fue para Fesbal (Federa-
cion Espafiola de Bancos de Alimentos). Asi-
mismo, se anunci6 el compromiso de las dis-
tintas corredurias de la asociacion por
colaborar el primer fin de semana de diciem-
bre en la recogida de alimentos, ademas de
la entrega de un cheque de 6.500 euros para
Fesbal. Antes del homenaje a los socios fun-
dadores, Ana Mufioz, vocal de Relaciones Ins-
titucionales de la asociacion, presentd la
iniciativa Camino de Santiago Cojebro Soli-
dario 2018-2020. La proxima vez (del 22 al
28 de septiembre de 2019) se realizara el
Camino Inglés. Para animar a los presentes a
participar en él se cont6 con el escritor Antén
Pombo que rememord la historia del Camino
y todo lo que ocurre en él. La idea es que en
2020 se haga el Camino Portugués y en 2021,
el Camino Primitivo.

Cojebro no quiso terminar el acto sin
hacer un reconocimiento a sus socios funda-
dores. Acto que estuvo conducido por el se-
cretario de la asociacion, Marcos Baron.

Por otra parte, sefialar que en la Asam-
blea de Cojebro se ha aceptado la solicitud




de reincorporacién de Proyectos y Segu-
ros, cuyo representante en la asociacion
sera Angel Vazquez.

Proyectos y Seguros fue socio de
Cojebro desde sus origenes, hasta 2014.
El nuevo rumbo de impulso a proyectos
empresariales emprendido por la asocia-
cion en los Gltimos afos, unido a la con-
tinuidad del espiritu fundacional que
caracteriza a la asociacién son los mo-
tivos que han propiciado esta reincorpo-
racion. De esta forma, Cojebro cuenta
con treinta y ocho corredurias repartidas
entre veintiséis provincias y Andorra,
con una cifra de primas intermediadas
superior a los quinientos millones de
euros.

Por dltimo sefalar que la sede de
Zurich Seguros en Barcelona ha acogido
una jornada de Networking entre Zurich
Young Club y Club Cojebro Junior, con la
asistencia de mas de 30 participantes de
ambas organizaciones. Esta iniciativa per-
sigue el intercambio de modelos de ges-
tién y vision de negocio entre jovenes
ejecutivos de la aseguradora y futuros
lideres de las corredurias. Se han impar-
tido ponencias y talleres sobre las dltimas
innovaciones tecnolégicas, la digitaliza-
cion de la distribucion y como todos estos
aspectos pueden favorecer la empleabili-
dad y el desarrollo profesional.

Al dia

El Colegio de Toledo

El Colegio Oficial de Mediadores de Seguros de Toledo, que preside
Enrique Garcia, ha celebrado el IT Foro ‘En Toledo seguros’, en
donde se debatid sobre los principales temas de actualidad.

Entre los temas de actualidad, los corredores de seguros deba-
tieron sobre la repercusion que tendra la trasposicion a la legislacion
espafiola de la Directiva de Distribucion de Seguros (IDE), que entrara
en vigor en 2019, los cambios que ésta traera como la formacion con-
tinuada obligatoria, la normalizaciéon y homogeneizacién del sector.
También se analiz6 la figura del distribuidor de seguros complementa-
rios, que segln prevé el sector tendra poco “recorrido”, el futuro de
las ventas de pdlizas por Internet y los nuevos nichos de mercado como
la ciberseguridad.

Por su parte, el presidente del Colegio de Toledo informé a los
colegiados de los avances del organismo en el afio 2018, destacando la reforma de la sede,
los cursos del Grupo A, asi como jornadas y talleres formativos sobre: Reglamento Europeo
de Proteccién de Datos, pérdida de beneficios, etc. También durante 2018 se firmé un
convenio con la Universidad de Castilla-La Mancha para ofrecer orientacién profesional a
alumnos vinculados con el mundo del seguro como Derecho, ADE, etc.

Entre los retos del 2019 Garcia destacé la puesta en marcha de nuevos cursos que
contribuyan a incrementar el ndmero de corredores y a aumentar la cualificacion de los
mismos, la puesta en marcha de un carnet de colegiado con un namero identificativos, y
placas para que puedan ser mostradas en los despachos colegiados y una bolsa de trabajo.

Por otro lado, el Colegio de Toledo ha firmado un acuerdo con la empresa Inforcopy,
especializada en la venta, distribucién, alquiler y renting de fotocopiadoras y hardware por
el que se pone a disposicion de los colegiados condiciones preferentes en los servicios que
ofrece con campafias de adquisicién de equipos con descuentos especiales.




SAI dia en distribucién

Centerbrok estrena nueva sede

Centerbrok se ha
trasladado a una nueva
oficina en el Paseo de
Europa de San Sebastian
de los Reyes (Madrid), con
270 metros cuadrados.
Estan configuradas para
acompasar el crecimiento
proyectado para los
proximos anos.

“Desde estas modernas instalaciones queremos liderar el cambio en nuestra
organizacién a los nuevos tiempos y a la nueva época en la que estamos inmersos

y para ello cuento con uno de los mejores equipos de profesionales”,
ha declarado Fernando Castellanos, director general de Centerbrok.

EL crecimiento de la empresa, alcanzado de forma sostenida
durante seis afos, junto al firme compromiso corporativo en la me-
jora continua, han motivado la decision de trasladar su sede, seg(n
explican desde la organizacion.

Por otro lado, Centerbrok ha incorporado a tres nuevas corre-
durias: Segurtempo, de Valencia; Mon Xestion, de La Corufa; vy,
Cordovilla-Galar, del Grupo Unsain, de Pamplona. Llegando asi a 64
miembros.

“El desarrollo de Centernet y la central franquicias son nuestros
objetivos prioritarios para 2019, sin descartar operaciones de creci-
miento inorganico mediante compras o alianzas comerciales”, ha
reconocido Mariano Gémez, presidente de Centerbrok.

Los colegiados ilerdenses aprenden iccnicas de neuroventa

El Colegio de Mediadores de
Seqguros de Lérida ha celebrado
un curso de técnicas de
neuroventa para los seguros de
Prevision Personal.

Durante la jornada se hablé de como
ha cambiado el habito de compra de los
clientes y como las empresas se han adap-
tado a este. Ademas, se trat6 el aspecto co-

mercial y de venta de los productos tenien-
do en cuenta los avances en neurociencia,
con los que se ha descubierto que compra-
mos por impulsos emocionales en un 80% y
no por razonamiento légico, los cuales se
utilizan para justificar la compra. Por eso, el
vendedor debe llegar a las emociones del
cliente para convencerle y vender mas.

Por otro lado, el Colegio de Lérida ha
celebrado sus I Jornadas de Seguros & Cul-
tura. Entre otras cosas, Mapfre presenté la
adaptacion del sector en el mundo de los

Autos 3.0, las pélizas de ciberriesgos y pro-
teccion de datos y el modelo de oferta inte-
gral para las empresas.




Al dia

Como hecho destacado, la Junta valo-
r6 los esfuerzos que se estan llevando a cabo
desde la asociacion con los distintos Grupos
Parlamentarios para que las propuestas re-
gulatorias en los Proyectos de Ley que se
estan tramitando en el Congreso de los Di-

con la
incorporacion de Coinbroker y Adartia Global

Adecose ha celebrado su Junta Directiva correspondiente al mes de noviembre, en
la que se aprobaron las altas de Coinbroker Correduria de Seguros y Adartia Global,

putados (PdL reguladora de los contratos de
créditos inmobiliarios y PdL de distribucion
de los seguros y reaseguros privados) lleguen
a buen término. Otro momento destacado
fue la aprobacion de las altas de Coinbroker
Correduria de Seguros y Adartia Global, por
lo que Adecose ya esta compuesta por un
total de 135 corredurias.

Asimismo, durante la Junta Directiva se
informé de la participacion de la asociacion
en la celebracion del Dia de la Educacion Fi-
nanciera de 1 de octubre en el marco del Plan
de Educacion Financiera impulsado por el
Banco de Espaifa, la CNMV y la DGSFP al que
pertenece Adecose. En el marco del Plan de
Educacion Financiera se ha firmado un acuer-
do de colaboracion con la Fundacion Lumiére
para fomentar la educacion financiera en jo-
venes y nifos. EL objetivo de la asociacion es
comunicar, a partir del afio que viene, men-
sajes sencillos de una manera didactica y
practica a nifos y jovenes sobre la importan-
cia que el sequro ira teniendo en sus vidas, y
asi puedan ir familiarizandose con este sector.

Cabe destacar también el seguimiento
de la implantacion del EIAC, la evolucion de

por lo que la asociacion alcanza las 135 corredurias.

las encuestas ya realizadas para el Barome-
tro 2018, y los avances en la actualizacion
del contenido de la Guia de cumplimiento
normativo con los Gltimos cambios relevan-
tes para las corredurias en materia de pre-
vencion de blanqueo de capitales, proteccion
de datos y quejas y reclamaciones.

La guia esta editada en formato digital
para facilitar el acceso a las normas a través
de enlaces, y se revisa de manera periddica
para que los socios siempre dispongan del
contenido mas actualizado.

Por Gltimo, comentar que Adecose ha
abierto la matricula de la tercera edicion de

su Programa de Desarrollo Directivo (PDD)
con la apertura del plazo de presentacion de
candidaturas.

EL PDD, que se impartira en Madrid y
Barcelona a partir del proximo mes de enero
y hasta julio de 2019 en sesiones mensuales,
contara —ademas de con las materias pro-
pias del curso directivo— con casos practi-
cos referidos especificamente a la actividad
de las corredurias elaborados por expertos
de las propias corredurias asociadas y varias
clases magistrales, dos elementos diferen-
ciadores de este Programa de Desarrollo Di-
rectivo. Al igual que en la anterior convoca-
toria, el curso estara financiado en gran
parte por Adecose para sus socios.

Gracias a la alianza formativa con la
Universidad Europea de Madrid, este Progra-
ma de Desarrollo Directivo implica —tras la
presentacion de un Proyecto Fin de Progra-
ma— la obtencion de un titulo universitario
y 9 créditos ECTS (para convalidar con otros
estudios universitarios o de doctorados).



SAI dia en distribucién

Reconocida la actividad econdémica de

Willis Towers Watson en Galicia

El servicio de informacion empresarial Ardan ha premiado a la
delegacion gallega de Willis Towers Watson con dos reconocimientos
al mérito empresarial, el de Empresa Generadora de Riqueza y el de

Empresa de Alta Productividad.

El servicio gallego desarrolla desde 1995 una linea
de investigacion con la que identifican y reconocen la
excelencia de las empresas gallegas. El fin de la investi-
gacion es seleccionar a aquellas empresas que alcanzan
un desempefio alto en los indicadores de mejores prac-
ticas empresariales.

Ardan ha analizado la productividad de Willis
Towers Watson en Galicia durante los dltimos tres afos
destacando el EVA positivo superior a 150.000 euros en el primer afio de
estudio y el crecimiento por encima del 10% durante ese trienio.

Solo un 10,6% de las empresas estudiadas han logrado el reconoci-
miento de Alta Productividad, siendo Willis Towers Watson Galicia una de las
186 que lo han conseguido. Asimismo, el galardon a la Empresa Generadora
de Riqueza lo han recibido 308 empresas, un 17,6% del total.

Por otro lado, las oficinas de Santalucia en Madrid han acogido un
evento exclusivo para los corredores asociados de Willis Towers Watson Net-
works con el objetivo de presentar el seguro Segurcomunidad.

Por dltimo destacar que Willis Tower Watson ha firmado un acuerdo
con Elma, servicio espafiol de salud digital, con el objetivo de incluir sus
servicios dentro de los programas de beneficios sociales para sus clientes.
Esta herramienta de telemedicina permite al usuario resolver desde el
smartphone, cualquier duda médica en cualquier momento y a cualquier hora.

Martinez Almela
Correduria de
Sequros, de
Murcia, se ha
integrado a la
organizacion profesional de Espabrok.

Espabrok amplia la red
de corredurias en Murcia
con la incorporacion de
Martinez Almela

“Estamos convencidos de que, con esta unién, nos
desarrollaremos a mayores como empresa y conseguiremos
las herramientas necesarias para poder crecer juntos”, ha
expresado Juan José Martinez, titular de la correduria.

Por su parte, Luis Lopez Visds, director general de
Espabrok, explica que “con esta nueva correduria, reforza-
mos nuestra presencia en Murcia donde ya estabamos en
Lorca y Jumilla y sumamos a nuestra estructura un equipo
con dilatada experiencia en la mediacion profesional que
nos aportara un amplio expertise del mercado. Ademas, se
trata de una correduria con el relevo generacional definido,
lo que asegura estabilidad a nuestra colaboracion”.

Por otra parte, la asociacion e Inade han celebrado
una jornada de formacion mediante webinar en la que se
profundizé sobre la Directiva de Seguros en vigor desde el
1 de octubre, asi como la futura Ley de Distribucién de
Seguros y Reaseguros Privados.




Moénica Pons

Desde el 3 de diciembre Ménica Pons ha dejado el cargo de presidenta de
Aunna Asociacion que ha venido ocupando desde hace mas de seis afnos, en
los que ha estado al frente de tres juntas directivas. “Siempre he
desempenado la funcion de presidente con una implicacion plena y un nivel
de dedicaciéon y compromiso maximos; una autoexigencia y un ritmo de
actividad que en la actualidad me resultan muy dificiles de mantener, por lo
que ha llegado el momento de pasar el testigo”, ha transmitido Pons a la
Junta Directiva, al equipo y a todos los miembros de Aunna Asociacion.

“Considero que este es un buen momento y tras casi siete afios,
la renovacién aportara nueva energia para seguir impulsando el
crecimiento profesional y empresarial del colectivo Aunna, tan ne-
cesario para el mercado asegurador, por su asesoramiento experto y
su posicionamiento al lado del consumidor de seguros”, ha desta-
cado la ex presidenta de la organizacion.

Todos los miembros de la Junta Directiva y el equipo profe-
sional de Aunna Asociacion continuaran trabajando del mismo modo,
siguiendo los objetivos trazados por el Plan Estratégico 2015-2020,
para que el corredor Aunna siga siendo un referente en el sector,
por su profesionalidad y blsqueda de la excelencia.

Por otro lado, durante noviembre y diciembre, el director ge-
rente de Aunna Asociacion, Ricardo Quintana, recorrera siete ciuda-
des para celebrar reuniones con todos los miembros de las distintas
zonas en las que se estructura la asociacion.

El objetivo de estos encuentros es compartir con todos los
socios los planes relativos al negocio que se van a impulsar en
los proximos meses por parte del equipo de Aunna para avanzar
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en el reto compartido de “ser la mejor red profesional de distri-
buciéon de seguros y alto rendimiento” de Espafia, ademas de
escuchar las necesidades y recibir opiniones y sensibilidades del
corredor Aunna.

Dentro del Plan Estratégico 2015-2020 se contempla seguir
activando aquellas palancas necesarias para impulsar el servicio
de alto valor que reciben los clientes de los corredores Aunna. En
este sentido, la formacién y la tecnologia son estratégicas para la
asociacion y en ellas se va a continuar trabajando, estudiando todo
el entorno cambiante sobre el terreno para implementar avances
en la transformacion digital de Aunna en base a dos aspectos
fundamentales: Data & Analitycs y Operaciones. En el caso de la
formacion se va a seguir adaptando la oferta formativa a las ne-
cesidades concretas, con especial foco en los equipos de las co-
rredurias.

En otro orden de cosas, Aunna Asociacion y Hiscox han unido
fuerzas durante la semana del black friday para recordar la impor-
tancia de estar cubierto ante los posibles riesgos cibernéticos.



En ese sentido, ademas de poder realizar cualquier
curso de la oferta formativa del Colegio de Madrid, los cole-
giados conquenses tendran a su disposicion servicios como
las asesorias juridica y fiscal, la LOPD o el servicio de aten-

. cion al cliente, entre otros. Se trata del cuarto convenio de
del CO|egIO estas caracteristicas que suscribe el Colegio de Madrid, que
1 se suma a los vigentes con los Colegios de Ciudad Real,
de Madrld Guadalajara y Segovia.
. . En otro orden de cosas, el Colegio de Madrid ha cele-
Los COleng de Mediadores de Seguros de brado una edicion mas de su acto de entrega de diplomas a

Madrid v Cuenca han firmado un acuerdo de  los alumnos del Curso Superior de Seguros (Grupo A), pro-

colaboracién. en virtud del que los colegiados mocion 2017/18, y del Curso Superior de Responsabilidad
! Civil y Seguros, en su quinta edicion. EL Colegio de Madrid

conquenses tendran acceso a toda la formacion  reconocié a José Maria Villanueva, como Mejor Alumno del
v al amplio catalogo de servicios que ofrece la  Curso Superior de RCy Seguros. Ademas, en esta ocasion, el

nstitucié driler [ . dici alumno del Curso Superior de Seguros Carlos Alonso recibié
INSULUCion madritena en tas mismas Conaiciones o mencion especial. Por dltimo, Carolina Franco fue dis-

que sus propios mediadores.  tinguida con el Premio al Mejor Alumno del Curso Superior.

La correduria Tempu participa en el

1 F - '.: rier
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La correduria Tempu, por medio de director general, Enrique Ubeira, ha estado
representada en los actos institucionales del cuadragésimo aniversario de la
fundacion de la Federacion Gallega de Transportes de Mercancias (Fegatramer),
que se ha celebrado en Santiago de Compostela.

Ubeira, en nombre de Tempu, ha felicitado a la federacion por  realizada hasta la fecha, en forma de importantes beneficios para el
los logros conseguidos, animando a sus gestores a continuar la labor  gremio.



Las empresas deben promover las
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Willis Towers Watson ha organizado junto con la CEOE [a jornada ‘El papel clave de las empresas ante
la situacion actual de las pensiones’, en la que se puso en evidencia la necesidad de que las companias
promuevan aportaciones a planes privados de pensiones entre sus empleados.

Enrique Devesa, profesor de
la Universidad de Valencia, experto
del Grupo de Investigacion en Pen-
siones y Proteccion Social y miem-
bro del Observatorio del Sistema de
Pensiones, ha lamentado que en la
actualidad se tengan que pagar las
pensiones con deuda. Para Devesa
la solucion ante esta insostenible
situacion es limitar estrictamente
la subida de las pensiones a su In-
dice de Revalorizacién “si baja el
IRP se tienen que bajar las pensio-
nes y para evitar la pérdida de poder adqui-
sitivo de los pensionistas es necesario com-
pensarlo mediante su financiacién con
impuestos”.

Martin Godino, socio director de Sa-
gardoy Abogados, ha centrado su exposicion
en las barreras que limitan el avance de la
prevision social complementaria en las em-
presas. El sistema de pensiones espafiol es
muy generoso - garantiza de media el 70-

80% del altimo salario-. Por otro lado, las
organizaciones que ofrecen planes de previ-
sion social complementarios dentro de la
compafia lo tienen que hacer de manera
universal. Ademas, los regimenes fiscales
para estos planes son erraticos y poco pro-
tectores, factores todos ellos que no contri-
buyen al desarrollo de estas politicas dentro
de las empresas. A pesar de esto Godino se
muestra optimista por los avances que se

han experimentado dentro de los
convenios colectivos en este ambi-
to, que estan rompiendo estas ba-
rreras y permitiendo una mayor fle-
xibilidad de las compahias a la hora
de ofrecer a sus empleados planes
de prevision social complementaria.

Como consultores globales,
desde Willis Towers Watson se ha
querido enfatizar en las herramien-
tas necesarias para armonizar los
beneficios en Fusiones y Adquisicio-
nes. Francisco Gonzalez y Alberto
Arjona, Head of Consultancy and Operations
Retirement Spain y Consultor Senior de Willis
Towers Watson, respectivamente, han pues-
to en valor el papel clave de las pensiones
en casos de crecimiento organico e inorga-
nico de las empresas. “Los beneficios socia-
les que las compaiias ofrecen a sus traba-
jadores, entre los que se incluyen los planes
de pensiones privados, pueden ser uno de
los detonantes” ha destacado Arjona.



Los empleados de
correduria profundizan en
su

La Asociacion de Corredores de Seguros de la
Comunidad Valenciana (ACS-CV) ha realizado

un curso dirigido a empleados de corredurias centrado en su desarrollo
comercial e impartido por los expertos de Dextra Consultores, que contd con

una notable asistencia de profesionales.

Esta accion formativa, coordinada por Salvador Bautista, responsable de
Formacion de ACS-CV, se program6 como complemento a la que tuvo lugar los
pasados 25 y 26 de septiembre orientada a los gerentes de las corredurias que
ahora han participado.

Los objetivos de esta accion fueron, por un lado, sensibilizar sobre los
cambios y perspectivas en el sector, y sobre la necesidad de desempefar un rol
comercial dentro de las oficinas. Ademas, se incorporaron las actitudes y habi-
lidades necesarias para potenciar las acciones de venta en oficinas. El curso se
inicié con una reflexion sobre el presente y futuro del sector asegurador, y
sobre las expectativas del cliente de sequros.

Tras esta introduccién se incidid en lo que se debe aportar desde las
corredurias en base a las citadas expectativas, ofreciendo herramientas de
negociacion que tienen como objetivo poner en valor el papel de los corredores
de seguros durante la accion comercial. Un proceso para el que se estudiaron
diferentes escenarios, tanto presenciales del cliente como a través del teléfono
o de otros medios, con el objetivo de hacer mas cercano el trato con proacti-
vidad y tendiendo hacia la fidelizacion del cliente.

organizan una
jornada sobre la
retencion de clientes

Los Colegios de Mediadores de Seguros
de Coérdoba, Huelva y Sevilla han
organizado en la sede colegial junto a
Plus Ultra Seqguros la jornada formativa
“Como retener a tus clientes usando la
tecnologia”, impartida por los expertos
de Gestiona Consultores.

En la cita, los asistentes pudieron aprender téc-
nicas y metodologias para aumentar la captacion de
nuevos clientes, asi como el mantenimiento de los
que tienen en cartera.

Tampoco quiso perderse el encuentro formativo
la presidenta del Colegio de Sevilla, Elena Romero,
que dio las gracias a Gestiona Consultores por impar-
tir este tipo de conocimientos tan importantes para
la realizacion del trabajo diario por parte de media-
dores y agentes.



Menos de un tercio de las empresas de

So6lo una de cada tres operadoras de telefonia, empresas de
comunicacion y tecnoldgicas cuenta con un seguro frente a las
contingencias de los ciberataques, segln la encuesta de Percepcion
del Riesgo, elaborada por Marsh y Microsoft.

Este insuficiente nivel de proteccion resulta aln mas grave si
se tiene en cuenta que es el principal riesgo identificado por ejecu-
tivos europeos en cuanto a sus negocios, segin la reciente encues-
ta de Riesgos Regionales, antesala del informe sobre la materia que
presenta Marsh todos los afios en la cumbre de Davos.

Las interrupciones del negocio y los dafios reputacionales se
consideran los escenarios de pérdida cibernética mas criticos para
las empresas CMT y sus accionistas. Un incidente cibernético puede
causar importantes pérdidas financieras derivadas de la interrupcion
del servicio, asi como la pérdida de confianza debido a la violacion
de la privacidad del cliente.

También se desprende de los resultados de la encuesta que el
64% de las empresas organiza para sus empleados formaciones y
acciones de concienciacién sobre el phishing y la suplantacién de
identidad, como barrera de prevencion de ciberataques. En el otro
lado de la balanza se encuentra el dato de que s6lo una de cada
ocho empresas dispone de un plan de respuesta ante incidentes
cibernéticos.

Sara Mufoz, responsable de Cyber de Marsh Espafia declara que
“a nivel mundial solo un tercio de las empresas CMT contratan una
poliza de cyber como herramienta para transferir riesgos y para
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gestionar la exposicion al riesgo. Sin embargo, en los dltimos dos
afos, dada la frecuencia con la que se estan produciendo los inci-
dentes cibernéticos, observamos que la prioridad de los equipos de
direccion corporativa y de los CISOs se esta centrando mucho mas
en la prevencidn, fortaleciendo las medidas técnicas de seguridad y
el cumplimiento normativo”.

Ademas, la mayoria de las empresas encuestadas declaran que
ahora estan trabajando en la implementacion de medidas de pre-
vencidén importantes como son “la realizacion de cursos de formacion
a sus empleados para fomentar la concienciacion del phishing, o
suplantacion de identidad, la encriptacion de los ordenadores de
escritorio y portatiles de la compaiiia, la implantacién de autenti-
ficacién de multifactores para el acceso remoto a la red privada o la
realizacion de test de penetracion dirigidos entre muchas otras”,
comenta Mufioz. Sin embargo, “ademas de la implementacion de
unas medidas de proteccidon adecuadas, consideramos que una bue-
na gerencia de riesgos debe considerar la posible transferencia de
las pérdidas de un evento cibernético, mediante pélizas de seqguros
que cubran adecuadamente los dafios sufridos de forma que el se-
guro se constituya como la Gltima barrera de defensa para proteger
la cuenta de resultados de la sociedad” concluye Mufioz.
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Coseba 1986 ha desarrollado la de Coseba

segunda reunién del Comité ‘La

El objetivo dltimo del Comité ‘La correduria que queremos’ es disefiar entre todos el camino a sequir

correduria que queremos’, CUYa  para el crecimiento y sostenibilidad de Coseba en el futuro. En definitiva, afianzar la posicion de la corredu-
creacion se presentd en la XI riaen el mercado y seguir creciendo, incrementando asi su presencia geografica.

Convencion Premier que la correduria

Por otro lado, la correduria ha celebrado las II Jornadas de Trabajo de 2018 de la red premier. EL punto
de partida de la reunion fueron las novedades introducidas por la IDD, centrandose, sobre todo, en la informa-

celebro el pasado mes de abril en cion previa que hay que entregar al cliente antes de la celebracion del

Praga. La comunicacion vy la
innovacion fueron los temas centrales
sobre los que verso la reunion y el
punto de partida para iniciar nuevos
proyectos en el proximo afno 2019.

Iverfy wallet permite tener en un mismo sitio to-
das las pélizas de todas las aseguradoras; saber cuanto
se gasta cada afio y como mejorar primas y coberturas;
poder comparar precios; poder obtener una recompensa
econémica por todos los seguros contratados; y tener
asesoramiento 24 horas. Ademas, la app avisa de los
pagos de las primas, cuando vence el seguro del Hogar,

contrato, en la cual Coseba mostré los documentos propios de la corre-
duria. Ademas, se presentd a todos los asistentes la nueva cuenta
comercial creada para dar servicio a la red premier en seguros de
Crédito, asi como la creacion de un nuevo servicio complementario no
asegurador dirigido tanto a los clientes de la correduria como a los
que no lo son, y que se encarga del asesoramiento y tramitacion de
todo el procedimiento ante una herencia.

con la que

organizar todos los seguros

La correduria Iverfy ha lanzado al mercado Iverfy Wallet, una aplicacion con tecnologia
disruptiva como machine learning, big data y chatbots que permitira a sus clientes
organizar sus seguros y obtener informacion sobre sus pélizas.

como mejorar coberturas, como reducir la prima y como
ahorrar para la jubilacion...

La compafia pone mas de 200 asesores al servicio
del cliente, los clienres que llevan sus seguros con la
correduria han podido elegir los productos (seguros,
ahorros...) que mas les convienen entre mas de 40
compaiias.



aborda el impacto de la IDD en el

sector

El Colegio de Mediadores de Seguros de La Corufia ha celebrado su
VII Encuentro Asequrador Gallego, en el Hotel Attica21. Ademas
se celebro la trigésimo primera edicion de las tradicionales
Jornadas de Estudio y Formacion de Seguros, que en esta ocasion
abordaron las novedades que traera la proxima entrada en vigor
de la nueva Ley de Distribucion de Seguros y se ahondé en qué

La apertura de la jornada corrié a
cargo del presidente del Colegio, Juan
Manuel Sanchez-Albornoz, que estuvo
acompafado de Elena Jiménez de Andrade,
presidenta del Consejo General de los
colegios de Mediadores de Seguros de
Espana. Comenzé el turno de ponencias
Reinerio A. Saras(a, presidente del Colegio
de Mediadores de Seguros del Principado de
Asturias, que dio a conocer la demanda de
juicio verbal presentada por su institucién
contra el Banco Sabadell y el Popular. A
continuacion, Jordi Mayol, asesor académi-
co de Cecas, desarrolld los requisitos de
formacion contemplados en la nueva Ley de
Distribucion.

afectara al sector.

Tras el café, la jornada acogi6 un Foro
de Expertos, que debatieron sobre los cam-
bios causados por la nueva Ley, y en el que
participaron Ana Garcia Barona, responsable
de Regulacion, Subdireccion General de Re-
gulacion y Relaciones internacionales, DGS-
FP; Rosa M2 Pedrosa, subdirectora general
Entidades Financieras y Corporaciones Lo-
cales de la Consejeria de Hacienda; Elena
Jiménez de Andrade; Jordi Mayol; y Pablo
Wesolowski, secretario general del Consejo
General de los Colegios de Mediadores de
Seguros de Espafia. La mesa estuvo mode-
rada por Antonio Gonzalez, delegado en
Galicia del Consorcio de Compensacion de
Seguros, quien recogi6é de manos de la res-

ponsable de Regulacion de la Direccion Ge-
neral de Sequros, la placa que le fue otor-
gada por la Junta de Gobierno del Colegio
con motivo de la Patrona en agradecimien-
to por su colaboracién con la Mediacion.

La jornada de tarde conté con la pre-
sencia de Berto Pena, directivo, gestor de
proyectos y experto en Eficacia, Thinkwasa-
bi, que dio una charla sobre productividad.
Las jornadas finalizaron con una mesa de
debate sobre seguros de Hogar y Comunida-
des, en la que participaron Ricardo Vazquez,
perito; Mercedes Sanchez, responsable Pres-
taciones Ramos Diversos de Asegrup; Fernan-
do Exposito, letrado especializado en el
sector de Valea; José Maria Dacasa, gerente
de Normativa Técnica de Zurich; y Carmen
Boix, coordinadora de Dafios Materiales de
Van Ameyde Espana.



SAI dia en distribucién

El Colegio de Mediadores de Seguros de Malaga, presidido por
Moisés Nunez de Bien, y Fiatc Mutua de Seguros y Reaseguros,
desde su Territorial Andalucia Centro, dirigida por Alejandro
Passolas, y con el apoyo de Santiago Gémez, director comercial
de la aseguradora, han materializado lo que ya venian haciendo
desde hace unos afos, denominando a este plan a partir de
ahora ‘Plan Fiatc Experience’, focalizado en los nuevos
mediadores de seguros y facilitandoles su entrada en el sector.

Fiatc firma con el Colegio de Mdalaga
un plan para facilitar a los nuevos
corredores la entrada en el sector

Con el ‘Plan Fiatc Experience’ todos los colegiados de Malaga,
sin condiciones previas por compromisos relativos a volumen de
facturacion o de plan de negocio especifico, puedan firmar su con-
trato de mediacion con Fiatc, brindandoles la posibilidad a aquellos
que asi lo hubieran indicado, de contar con el apoyo de la entidad
para llegar a ser corredores.

Mediante una sesion formativa e
informativa de 8 horas lectivas Fiatc pre-
sentara sus productos, formacion sobre la
gestion de cartera, uso del CRM, venta
combinada, técnicas de venta, atencién al
cliente, comunicacion y actualidad norma-
tiva del sector, todo ello con personal in-
terno de la entidad, asi como incorporan-
do testimonios de mediadores en activo.
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Albroksa ha puesto RULES
en marcha un plan L‘*‘” ' q
especial de
formacion sobre cumplimiento normativo
(compliance) para todo el personal de la
correduria, asi como para sus colaboradores y
oficinas franquiciadas para que toda la red
conozca y esté implicada en el perfecto
cumplimiento con la nueva Responsabilidad

Penal de las empresas.

Albroksa forma a toda su
red comercial sobre
compliance

s

Este plan de formacion especial se esta llevando a cabo a
través https://e-campusformacion.com, la plataforma formativa
de Campus del Seguro, donde también vienen desarrollando desde
Albroksa el plan de formacion anual y trianual obligatorio de for-
macion inicial y continua de todos sus empleados y de toda su red
de franquicias. Este curso de compliance es especial para corredu-
rias y aborda en cuatro bloques aspectos como: el programa de
cumplimiento normativo en las empresas, el procedimiento de
prevencion y el mapa de riesgos de corredurias, el procedimiento
interno de denuncias y la figura del compliance officer”. EL curso,
que se desarrolla en formato Scorm, consta ademas de un cues-
tionario de evaluacién final donde los alumnos podran evaluar sus
conocimientos al finalizar el curso.



March JLT advierte de la

March JLT ha celebrado en Valencia el I Foro de
Ciberseguridad-March JLT, que va celebrd en
Barcelona en octubre, en el que volvid a contar
con un grupo de expertos para abordar los
ciberriesgos a los que se enfrentan las empresas
en la actualidad, asi como la responsabilidad que
estas tienen frente a la eleccidon de sus
proveedores.

La sesion comenzé con las ponencias de Katiana Otero, aso-
ciada del departamento de Derecho Mercantil de Garrigues, quien
abordé el nuevo reglamento de proteccion de datos (GDPR); y Ale-
jandro Aliaga, Security Operations Center Manager de Sothis, quien
analizd los protocolos de gestion de crisis ante un ciberataque.

Ambos ponentes destacaron la necesidad por parte de las
empresas de asegurarse de que los proveedores cumplen también
con todas las garantias en materia de proteccion de datos. En este
sentido, Enrique Rubio-Manzano, CISO de Banca March y Josep Es-
tévez, Global IT Security & Architecture at Melia Hotels Internatio-
nal, junto con la directora de Lineas Financieras en March JLT, Silvia
Sepalveda, debatieron sobre los procedimientos que disponen para
conocer y gestionar el riesgo cibernético de sus proveedores.

Antonio Ramos, socio fundador de LEET Security, agencia de

Al dia
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servicios de rating ICT, se encargd de dar las pautas para poder
demostrar que el encargado de tratamiento de nuestros proveedores
cumple con el GDPR: “No es suficiente con trabajar en nuestro pe-
rimetro, sino que debemos asegurarnos de que los proveedores tam-
bién aplican medidas de seguridad”.

Alvaro Mengotti, Chief Commercial Officer de March JLT, incidi6
en la importancia de concienciar acerca de los riesgos en ciberse-
guridad que acechan a las compaiiias en la actualidad, un tema que
cobra ain mayor relevancia a la luz de la entrada en vigor del nue-
vo Reglamento General de Proteccion de Datos (RGPD) en mayo de
este afo.

Por otro lado March JLT ha nombrado a Silvia Sepdlveda direc-
tora del departamento de Lineas Financieras, dentro de la Unidad
de Grandes Cuentas de Riesgos Financieros. Sepllveda, que hasta
ahora desempefiaba su labor en la compafiia como especialista en
ciberriesgos, sera responsable del negocio de Cyber, D&0, M&A, asi
como otros ramos pertenecientes al area de Lineas Financieras. Es
licenciada en Ciencias Econdmicas y tiene un Master en Marketing
por la Universidad de Barcelona.



reconocimientos.

El objetivo de estas certificaciones es
analizar los resultados y la estrategia de las
empresas en su globalidad, analizando va-
riables como la solvencia, rentabilidad, cre-
cimiento, internacionalizacién, recursos
humanos, responsabilidad social corporativa

Excelencia en Gestion Empresarial

(RSC), satisfaccion clientes-calidad, innova-
cion, gestion del riesgo comercial y digita-
lizacién, segln indicaron los organizadores.

“Un certificado que cuenta con un total
de 10 variables, y 55 indicadores diferentes”,
seg(n destacé Juan Ortin Sonet, subdirector

de

Blai Gabinet de Serveis ha recibido el certificado a la Excelencia en Gestion Empresarial,
entregado por El Economista.es e Informa D&B, durante la primera edicion de estos

DBK Informa. “Me enorgullece formar parte
de Cojebro, que me ha ayudado a obtener esta
distincién”, ha destacado Blai Sanchez, toda
vez que solo 21 de las mas de 200 empresas
que presentaron sus solicitudes han sido
reconocidas.

nuevas oficinas en Cdceres

Las nuevas oficinas se en-
cuentran a pie de calle en el edi-
ficio Gefiscal, situado en la ave-
nida San Pedro de Alcantara y su disefio ha obedecido a cuatro
principios: modernizacién, digitalizacién, seguridad y confianza.

“Nuestro objetivo no es otro que hacer de la mediacién una
experiencia satisfactoria, que es el mismo compromiso que ha

Gexbrok Xperience han inaugurado las nuevas oficinas Gexbrok Mediacion,
perteneciente al Grupo Gefiscal, en Caceres, “para dar una respuesta
personalizada, agil y adaptada a las necesidades de los clientes”, segin ha
explicado el director general de la correduria, José Angel Benito.

movido a GexBrok Mediacion desde su nacimiento hace ya 11
afnos, pero ahora este compromiso lo hemos renovado”, aseguro
Benito.

Al acto asistieron los representantes territoriales en Extrema-
dura de las principales aseguradoras, a quienes el director general
agradeci6 su participacion por ser “socios preferentes” de GexBrok
Mediacion.



.

en la
provincia de
Murcia

Ruiz Re ha inaugurado
una nueva oficina en
Zarandona (Murcia).

Jose Luis Rivera, que comen-
z6 a trabajar con Ruiz Re hace mas
de 7 afios, es el encargado de dirigir
esta nueva oficina, a cuya inaugu-
racion acudieron los responsables de
la correduria, entre ellos, Juan Da-
vid Ruiz, CEO de Ruiz Re.

Hasta finales de afio se espe-
ra que la correduria siga ampliando
su red de puntos de atencion al
cliente con nuevas ubicaciones en
la Regidon de Murcia y también en
Andalucia.

Al dia

El Consejo de Colegios de la Comunidad
Valenciana participa en una

Eusebio Climent, vicepresidente del Consejo de Colegios Profesionales de Mediadores de
Seqguros de la Comunidad Valenciana y presidente del Colegio de Alicante, participd en la
jornada sobre seguros organizada por Adicae-CV, la Asociacion de Usuarios de Bancas,
Cajas y Seguros de la Comunidad Valenciana. Se trata del altimo de los talleres
formativos organizados por la asociacion con el lema ‘Consumidores a todo riesgo’.

Climent participd en la primera de las mesas programadas, con una po-
nencia sobre la adaptacion de la directiva de Distribuciéon de Seguros y su
relacion con la proteccion y control en la comercializacién de seguros como
producto de inversion complejo. El vicepresidente del Consejo autonémico
detalld las nuevas exigencias en materia de informacion al cliente, de cara a
que tenga una absoluta certeza sobre el riesgo del producto que pretende
contratar, como el test de idoneidad.

La jornada, inaugurada por Azahara Serrano, coordinadora de Adicae-CV,
y presentada por Maria Soriano, registradora y vocal de la asociacion, también
conto con la intervencion de José Carlos Gomez, abogado de los servicios juridicos de la institu-
cion, que expuso la situacion actual de la cultura del sequro en Espafia, haciendo especial hin-
capié en el marco juridico de los productos de ahorro y jubilacion. Goémez destaco que tan solo
tres de las reclamaciones recogidas durante el daltimo ejercicio por Adicae afectan a mediadores
de seguros, lo que pone de relieve la calidad en el servicio que presta el canal mediado.

Por su parte, Francisco Lacomba, corredor de seguros colegiado en Valencia y perito judicial,
puso en valor el papel de los mediadores de sequros como asesores de sus clientes. Finalizd el
turno de ponencias Tatiana Casino, abogada especialista en seguros, que expuso las problematicas
mas comunes de los asegurados, como la falta de informacion, baja unilateral en seguros de Salud,
permanencias, etc.




Algo mds que negocio

S4 Correduria de Seguros y
Gerencia de Riesgos ha
presentado la 6° edicion de
su Concierto Solidario de

El Colegio del Principado de
Asturias ya cuenta con las
candidaturas a la

El Colegio de Mediadores de Seguros del
Principado de Asturias ya cuenta con las
candidaturas a la distincion Brindis
Solidario 2018, en la que sera la sexta
edicion de esta iniciativa solidaria que
simboliza el compromiso de esta
organizacion con su servicio a la sociedad.

“Esta iniciativa es una parte esencial de la estra-
tegia de Responsabilidad Social Corporativa del Colegio
y ofrece una oportunidad para que nuestro colectivo
demuestre su solidaridad”, ha apuntado su presidente,
Reinerio Saras(a. Las entidades candidatas, propuestas
por un mediador de sequros colegiado antes del 11 de
diciembre, tienen sede en el Principado de Asturias y
tienen una clara implicacién social.

La entidad elegida recibira la cantidad recaudada
durante el VI Brindis Solidario. Todos los asistentes
colaboran con un donativo minimo de 10 euros que
sera integramente entregado a la institucién seleccio-
nada. Ademas, para aquellos que quieran colaborar con
esta iniciativa pero no puedan acercarse a brindar se
habilita una “Copa Cero”.

La celebracién del Brindis Solidario 2018 tendra
lugar el 21 de diciembre en la sede colegial.

Navidad “Por ellos”. Este

evento, cuya recaudacion integra -resultado de la venta de
entradas y donaciones a la fila cero- ira destinada a partes
iguales a la Asociacion de Iniciativa Social Bercey a la
Asociacion Bicos de Papel, se celebrara el 20 de diciembre en el
Auditorio Mar de Vigo, contando con las actuaciones de Carlos
Blanco, el ilusionista Pedro Volta y Ardentia junto a Magin
Blanco.

La correduria S4 presenta su

Tal y como indica Jessica Fernandez, responsable del departamento de
Marketing y Comunicacion de S4, la celebracion de este concierto, dirigido a
todos los publicos, pero especialmente al infantil, tiene por objetivo “poner
en valor y apoyar la labor a quienes trabajan por y para proteger a un sector
social tan vulnerable como es la infancia”.

Las entradas para el 6° Concierto Solidario de Navidad “Por ellos” se
pueden adquirir en la sede de S4 en Vigo (Avda. Garcia Barbon, 87 - 1°D);
en las sucursales de S4 en Orense y La Coruiia; en la sede social de S4 Ase-
sores y Consultores de Gondomar (Avda. Elduayen, 22 - bajo); en la sede de
Bicos de Papel (C/ Corufa, 22 entlo.), en la sede de la Asociacion de Inicia-
tiva Social Berce (Avda. Castelao, 65 atico); y en Eventbrite. El precio es de
8 euros para los adultos y 3 euros para los menores de 12 afos (donacién
integra).



Fecor pone en marcha un ano mas su

iniciativa "Queridos Resyes Magos”

Un afio mas, desde Corredor Solidario, la linea de RSC de Fecor, se esta
llevando a cabo la accion solidaria “Queridos Reyes Magos”, para que las
cartas de los Reyes Magos de nifos de familias muy necesitadas se hagan
realidad. Como el afio pasado, en esta ocasion se cuenta también con la
colaboracion de la Fundacion Mensajeros de la Paz, del Padre Angel para

asignar las cartas solicitadas.

Desde Mensajeros de la Paz haran lle-
gar las cartas de los nifios, las cuales a su
vez Fecor remitira a su correspondiente Rey
Mago. Los profesionales del sector eligen uno
de los tres regalos que el nifio le pide a los
Reyes Magos en su carta, teniendo presente,

Red Mediaria ha puesto
en marcha la IT edicion
del concurso de dibujo
con motivo de las fiestas
navidenas bajo el lema
“:Lo mejor de la
Navidad!”. Esta destinado
a todos los seguidores de
la correduria que tengan
hijos, nietos, sobrinos y
quieran participar.

que el importe maximo del regalo no podra
sobrepasar los 40 euros. Una vez que tengan
el regalo, tan sélo tienen que contactar via
email con el mensajero que se les indique,
sin cargo alguno.

La fecha tope de envio de regalos sera

Algo mds que negocio k

corredor
Solidario

el 22 de diciembre. Desde Mensajeros de la
Paz se encargaran de entregar el regalo a los
padres del pequefio. Para ser un Rey Mago
s6lo hay que indicarlo en corredorsolidario@
fecor.es. Ya se han alcanzado las 500 cartas
pero se espera llegar a muchas mas.

Red Mediaria convoca la Il edicion de su
concurso de dibujo de Navidad

Los dibujos recibidos hasta el dia 7 de di-
ciembre, por orden de llegada, se han expuesto en
la pagina de Facebook de Red Mediaria del 10 al
12 de diciembre.

EL premio consiste en un surtido maletin de
pinturas y el dibujo ganador tendra un reconoci-
miento pulblico, siendo la imagen de portada de las
redes sociales de la correduria.
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Marketing 4.0

la empresa
como transformacion personal,

Estd demostrado que la practica del mindfulness aumenta la crea-
tividad, la empatia, la claridad en la toma de decisiones y el bienestar en
general. Por tanto, incorporar esta técnica en empresas y organizaciones
nos permitira mejorar el entorno de trabajo y el rendimiento de las per-
sonas, disminuir costos por ausentismo directo o indirecto y evitar el
estrés, entre otros muchos beneficios.

En este libro descubriremos las bases fundamentales de esta prac-
tica aplicada a la empresa mediante ejercicios y ejemplos de organizacio-
nes que ya forman parte de la empresa mindful.

Transforma tu estrategia para atraer al consumidor digital

Philip Kotler /
Hermawan
Kartajaya /
Iwan Setiawan

Editorial: LID

Precio: 19,90 € libro
impreso
11,99 € libro
electronico

El cliente de hoy tiene unos habitos diferentes al de hace unos afios:
esta hiperinformado, hiperconectado, ama las empresas honestas y éticas,
no compra sin antes comparar, confia en las experiencias de otros consu-
midores y es infiel a las marcas. Por eso, ahora mas que nunca, es nece-
sario reorientar nuestras practicas de marketing para ganar el apoyo y
confianza del cliente. Si conseguimos superar sus expectativas no solo nos
comprara, sino que nos recomendara. Para ello es necesario ofrecer expe-
riencias transparentes y coherentes, y cubrir cada aspecto del producto
que este demande: marcas mas humanas, mayor compromiso, ofertas me-
jores y mas personalizadas. Es el marketing 4.0.
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INTERNATIONAL
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WORLDWIDE REACH. HUMAN TOUCH.

Asistencia en Viaje

Vaya donde vaya,
la tranquilidad viaja a su lado

En International SOS ponemos a su disposicién el Seguro de Asistencia
en Viaje mas completo, para que solo se preocupe de lo que realmente
importa: disfrutar de su viaje.

Madrid

Ribera del Loira, 4-6 22 planta
28042 Madrid, Espafa

Telf. (+34) 91 572 4300

Fax (+34) 91 359 0667

www.internationalsos.es




	001-001
	002-002
	003-003
	006-009
	012-016
	015-015
	016-019
	020-022
	023-023
	024-024
	025-025
	026-029
	030-049
	050-069
	070-071
	072-072
	073-073
	074-074



