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Claves para ampliar
la cartera de clientes

Conseguir clientes siempre es
una empresa ardua para cualquier
emprendedor. Pero en el sector de
las corredurias, con mas de 5.500 ac-
tores trabajando, se complica aun
mas el objetivo. La guerra de precios,
la implementacion tecnoldgica o la
escasez de recursos son obstaculos
que el corredor debe salvar si quiere
mantener su cartera. Una buena es-
trategia centrada en una buena re-
lacion con el cliente, innovar en los
procesos y capacidad de adaptacion
son clave para lograrlo (ver Mas a
fondo).

Por otro lado, aun hay negocios
poco explotados por los corredores,
como el seguro de D&O, Caucion o
los ligados a la Construccion, que les
puede proporcionar nuevos clientes.
Precisamente, los directivos de em-
presas son cada vez mas conscien-

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen@pymeseguros.com

Editorial

tes de estar en el punto de mira de reclamaciones de
responsabilidad civil. Y ahi cobra un papel importante
la mediacion de seguros por su conocimiento y aseso-
ramiento. Si el corredor hace bien su trabajo, cabe la
posibilidad de que la alta direccién aprecie el analisis
que ha realizado y le permita el acceso a otros seguros
de la empresa (ver In situ).

Por su parte, los seguros de Construccioén se estan
viendo influidos por el incremento de actividad en ese
sector. Pero es un ramo en el que se precisa especializa-
ciéon para ser flexible y adaptarse a las necesidades del
cliente (ver Hablando claro).

Se trata de un seguro en el que los corredores son
los mas adecuados para buscar el mejor producto. El
importante grado de especializacion de las aseguradoras
mas potentes en Construccion, confieren al ramo una
total libertad en el desarrollo de programas asegurado-
res. Se trata de un ramo en constante evolucion que debe
adaptarse a los tiempos de forma agil (ver Vision de
experto).

Por ultimo, hay que destacar que Caucion es un
ramo que permite al corredor una puerta de entrada a
las empresas. Elreto de los corredores debe ser conocer
en profundidad el producto y, principalmente, saber ofre-
cérselo a las empresas para que lo valoren como una
opcion que puede ser mas ventajosa que el aval banca-
rio (ver Punto de encuentro).
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Florencio Gonzalez, director del departamento de
Construccion de

La especializacion en
Construccion te permite

ser FLEXIBLE

En los ultimos 4 anos en el sector de la
Construccion esta habiendo un
incremento de la actividad y eso esta
provocando una revitalizacion de los
seguros. Pero para entrar en este
mercado, se necesita especializacion
para ser flexible y adaptarse alas
necesidades del cliente. De hecho, ala
hora de contratar un seguro de
Construccion se tiene la posibilidad de
ampliar la cobertura basica optando
por la contratacion de hasta 32
garantias complementarias. Por eso,
es tan necesario el asesoramiento del
mediador y de la aseguradora.



éSe puede decir que el sector de la Construccion y los segu-
ros ligados a él han salido de la crisis?

En los ultimos 3-4 anos en la industria de la Construccion esta habien-
do un incremento importante en la actividad constructiva. En paralelo, ha
crecido la formalizacion de los seguros tanto de Todo Riesgo, como de
Decenal. Prueba de ello, es que el volumen de primas en los ultimos dos
anos en el sector asegurador ha tenido un incremento acumulado por en-
cima del 30% en el seguro Decenal de Darios.

¢Qué se prevé que ocurra en 2019 en los diferentes ramos li-
gados a la Construccion?

Es dificil saber qué pasara porque la construccion esta vinculada a la
situacion politico social que tenemos y a los presupuestos de las Comuni-
dades Autonomas y del Estado para acometer infraestructuras o en la dota-
cion de ayudas. No obstante, todos los indicadores senalan que en 2019
vamos a seguir creciendo, aungue a menor ritmo que en los dos ultimos anos.

¢ Tras las elecciones habra mas inversion en obra publica?

En los presupuestos, en teoria, hay una prevision para infraestructura
publica considerable. En algunos aspectos llegan a crecimientos del 40%. Hay
capitulos destinados, por ejemplo, a la regeneracion y remodelacion de zonas
urbanas. En el primer trimestre hemos estado en un stand by con presupues-
tos no aprobados y aun asi la obra civil ha crecido en torno al 15%.

Tendremos que esperar a ver si salen adelante esos presupuestos. Pero
parece ser que la apuesta sigue siendo por una revitalizacion de las zonas
urbanas y modelos de eficiencia energética que nos viene desde Europa y
que tenemos la obligacion de trasponer a nivel nacional.

¢El seguro Decenal es atractivo para las aseguradoras?

Ahora con la reactivacion del sector de la construccion, estan apare-
ciendo nuevos actores, aunque también es cierto que aseguradoras que
estaban operando, tras el mazazo de la crisis, han dejado de trabajar en él.

éSe puede decir que los se-
guros ligados a la Construccion
son flexibles y se ajustan a las
necesidades de cada cliente?

La flexibilidad y adaptacion es
fundamental en este tipo de seguros.
Por eso, cuando contratas un seguro
de Construccion tienes la posibilidad
de ampliar la cobertura basica optan-
do por la contratacion de hasta 32
garantias complementarias. Por lo
tanto, se puede decir que es comple-
tamente configurable a las necesida-
des del cliente.

Hablando claro

Segun datos de
ICEA, el volumen
de primas
vinculado al
seguro Decenal
de Danos en los
dos ultimos anos
ha crecido por
encima del 30%




Hablando claro
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¢Los seguros de rehabilita-
cion son una buena opcion de
negocio?

La rehabilitacion es la reina de
los nuevos nichos de negocio. Aun-
gue no es algo nuevo, porque lleva-
mos rehabilitando inmuebles desde
hace muchos anos, la rehabilitacion
cada vez esta cogiendo mas peso.

Fl Instituto Nacional de Esta-

Desde Europa
se apuesta
por una
revitalizacion
delas zonas
urbanasy
modelos de
eficiencia
energéticay
que tenemos la
obligacion de
trasponer a
nivel nacional

distica (INE) informa de que el numero de visados otorgados en direcciones
de obra de rehabilitacion o reforma viene a ser desde hace anos en torno al
doble que €l de viviendas de nueva construccion. Este es el principal indi-
cativo del auge que esta adquiriendo. Por eso es tan importante adecuar
nuestros productos a esa demanda, porque el alcance de las garantias y del
objeto asegurado difiere de la obra nueva.

He oido que en RC Construccion algunos corredores piden mas
sublimites por victima en caso de danos corporales. iSe esta dando?

Si. Este hecho esta motivado principalmente por dos cuestiones: la
presion al alza de las cuantias indemnizatorias a raiz de la aplicacion del
baremo aprobado en la Ley 35/2015 y el incremento en el indice de inciden-
cia de los accidentes laborales. Adicionalmente, se esta consolidando la
profesionalizacion de la gestion de los riesgos de negocio y las empresas
son proactivas a la hora de la busqueda de las transferencias al mercado
asegurador de sus potenciales riesgos. Estos factores explican la peticion
de incremento del sublimite por victima, que son atendidos, por norma
general, sin dificultad por las aseguradoras.

¢A qué problemas se enfrentan los diferentes seguros ligados
a la construccion en estos momentos?

En primer lugar, el panorama politico, social y econdmico porque al
no tener los Presupuestos Generales del Estado aprobados, gran parte del
nicho de negocio de la obra publica queda en el aire. El segundo factor es
el hecho de que venimos de una crisis inmobiliaria y ahora un promotor
O un constructor sopesa todas las variables antes de acometer una obra.
Eso retrae la actividad, a pesar de que el sector esté creciendo. Y €l terce-
ro es el fraude, que tiene un peso importante en la siniestralidad de las
aseguradoras.

¢Qué importancia tiene el ramo en el total del negocio de Asefa?
El ramo de Construccion es estratégico y fundamental para nosotros.

S



Somos especialistas en seguros de Construccion y estos representan el 50%
del negocio de la compania. Es nuestra marca de referencia historica. Asi
nos lo reconocen los corredores. En el Barometro de Adecose, por tercer ano
consecutivo nos consideran principal referente en ramos técnicos. Ademas
llevamos 4 anos consecutivos siendo numero uno en el seguro Decenal de
Danos en volumen de primas.

éQueé tal esta evolucionando el seguro de Rehabilitacion Trienal?

Vamos despacio, pero seguros. Como no existia hasta ahora, cuesta
generar esa cultura de seguro en este producto. Por eso, estamos hacien-
do una labor de divulgacion importante porque no se tiene en mente que
obras menores o de rehabilitacion puedan tener asociadas un seguro a
tres anos que cubra danos materiales a la propia obra. Todo nuevo pro-
ducto necesita un periodo de observacion para analizar y valorar su com-
portamiento de cara a introducir mejoras que se ajusten a las necesidades
de nuestros clientes, aunque estamos teniendo una aceptacion bastante
buena.

¢Qué otras novedades ha sacado Asefa Seguros al mercado?

Lo ultimo ha sido la garantia de habitabilidad, dentro del seguro De-
cenal de Danos. Es una garantia con la que puedes llegar a atender una
reclamacion sin necesidad de que exista una manifestacion fisica (por ejem-
plo, problemas de aislamiento acustico).

Aunqgue, por el momento, esta garantia de habitabilidad solo la tenemos
para viviendas de nueva construccion, estamos planteandonos ampliarla a
otros ambitos como el terciario (hospitales, centros comerciales, edificios
de viviendas, entre otros) o incluso en la rehabilitacion de un inmueble. Ese
es el siguiente paso al que aspiramos, porque estoy seguro de que llegara.

Ademas, hemos sacado garantias de gastos de realojo o pérdidas de
alquileres vinculados igualmente al seguro Decenal de Danos.

éSe puede decir que ahora hay mas interés en la formacioéon de

Todos los
indicadores

sefnalan que en

2019, de
mantenerse
la actual
situacion

socio-politica,
vamos a seguir

creciendo

aunque a menor

ritmo de los
ultimos anos
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Hablando claro

este ramo por parte de los corre-
dores?

Asefa imparte jornadas de for-
macion continua con corredores y
hemos notado que es cada vez mas
elevado el numero de mediadores
interesados en ella.

Este ano Asefa Seguros ha
puesto en marcha la primera es-
cuela online sobre seguros de
Construccion, Esecon, ;Qué se
pretende con ella y cual esta
siendo su aceptacion?

Esecon surge para intentar ha-
cer llegar la cultura de seguro a un
amplio espectro de la poblaciéon
(desde el profesional del sector has-
ta el usuario final, pasando por el
estudiante vinculado a la actividad
constructiva). El objetivo es explicar
los aspectos basicos y las coberturas
de este tipo de seguros. Estamos te-
niendo buena aceptacion por parte
de los corredores a pesar de que solo
lleva en funcionamiento poco mas
de un mes. La idea es que esta pla-
taforma se vaya alimentando de con-
tenidos de manera periodica.

¢Qué importancia tienen
los corredores medianos en el



Hablando claro

NOS ENCONTRAMOS COMODOS
TRABAJANDO CON CORREDORES

Asefa Seguros
es una entidad
volcada
practicamente
en los
corredores,
asegura el
director del
departamento
de Construccion,
Florencio
Gonzalez. “El
corredor es una
figura con la
que nos
encontramos
comodos. Es
nuestro canal de
distribucion por
excelenciay
siempre nos ha
funcionado
bien”.

Para participar
en este negocio,
les piden
compromiso y

tener una
interlocucion
clara y directa a
través de ellos. A
cambio tienen la
posibilidad de
formarse en esta
clase de seguros
y “acudir a
nosotros siempre
que tengan algin
tipo de duda,
para que les
proporcionemos
el asesoramiento
que necesitan”,
explica Gonzalez.
En la entidad
encontraran
servicioy
especializacion
en los seguros
de construccion.
“Aunque nos
gustan las obras
estandarizadas,
nuestro caballo

de batalla
suelen ser obras
singulares o que
presentan algin
tipo de
circunstancias
que las hace
salirse fuera del
cauce normal,
donde podemos
desarrollar de
manera mas
clara nuestra
diferenciacion
con respecto al
resto del
panorama
asegurador.
Tenemos un
equipo
multidisciplinar
técnico y somos
capaces de
buscar una
solucion

especifica a cada

Caso.

No es lo mismo

asegurar un
edificio de
viviendas, que
un centro
hospitalario

0 que una
rehabilitacion
integral de un
edificio que
lleva construido
80 anos

seguro de Construccion?

Tiene una gran importancia. Los grandes proyectos
habitualmente estan mediados por grandes corredurias.
Pero también se aseguran riesgos importantes de vivien-
da, complejos hospitalarios... donde tienen cabida otro
perfil de mediador. Para Asefa, nuestro canal fundamen-
tal es el corredor independientemente de su tamano.

¢Han notado que se estan incorporando a
este ramo corredores que antes no lo trabajaban?

Sin lugar a duda. Lo mas habitual, sin embargo, son
los corredores que han mantenido el codigo abierto con
la compania aungue en tiempo de crisis los ramos de
construccion hubieran pasado a ser una parte residual
de su actividad y ahora con la reactivacion del sector
han vuelto a mostrar interés por él.

¢A qué retos se enfrentan los corredores en
la comercializacion de los seguros de este ramo?

Fl principal reto es el conocimiento del objeto ase-
gurado. Llegar a conocer la singularidad de este produc-
to y sus riesgos. Los seguros de ingenieria y de edifica-
cioén necesitan un cierto conocimiento en cuanto al
proceso constructivo.

No es lo mismo asegurar un edificio de viviendas,
qgue un centro hospitalario o que una rehabilitacion in-
tegral de un edificio que lleva construido 80 afnos. Para
elegir bien las garantias a las que puedes optar se ne-
cesita una formacion, que nosotros impartimos de ma-
nera gratuita.

CARMEN PENA
Foros:IRENE MEDINA
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José Silva, socio-asesor de
José Silva Correduria de Seguros

Construccion, un

ramo en constante
EVOLUCION

Los corredores son los mas adecuados
para buscar el mejor producto porque
“aunque las compafias que operan son
limitadas, son totalmente flexibles. El
importante grado de especializacion de
las aseguradoras mas potentes en
Construccion, confieren al ramo una
total libertad en el desarrollo de
programas aseguradores’’, asegura Jose
Silva. Se trata de un
ramo en constante
evolucién que debe
adaptarse alos
tiempos de forma
agil.

Profesionalmente se trata de

un ramo diverso, con un gran
potencial y casuistica

José Silva Correduria de Segu-
ros lleva 30 anos apostando por la
especializacion y la profesionaliza-
cion en el ramo de Construccion. En
aquella época, recuerda José Silva,
“el ramo de Comunidades y Cons-
truccioén se abarcaba de una forma
poco profesional y descentralizada.
Por ese motivo, tomamos la decision
de centrar nuestros esfuerzos y
conocimientos del sector para llegar
hasta el punto en el que nos encon-
tramos hoy en dia. Nuestra empresa
se ha centrado en el valor afiadido
Jque aporta un experto en seguros”.

La razon que le llevd a esta
especializacion, segun Silva, fue que
“profesionalmente se trata de un
ramo diverso, con un gran potencial
y casuistica. Pocos ramos requieren
una especializacion para un correcto
asesoramiento lo que hace mas
necesaria si cabe la intervencioéon de
un corredor de seguros profesional.
Ademas, eso nos ha permitido tener
mucha vincula-
ciobn con admi-
nistradores de
fincas, construc-
toras y promoto-
res”. En estos
momentos, los



seguros ligados a la construccioén en la correduria supo-
nen el 15% de su negocio.

TIMIDO DESPERTAR

Aunque a primera vista podria parecer que €l sec-
tor de la Construccion se ha reavivado, José Silva, socio-
asesor de José Silva Correduria de Seguros, piensa que
“en Madrid esta despertando de su letargo con cierta
timidez, salvo en rehabilitaciéon y algo de nueva cons-
truccion en solares muy céntricos, con el fin de obtener
rentabilidad por el alquiler”. En su opinion “afloran inver-
sores que buscan un mayor rendimiento. Pero, en gene-
ral, el nivel de primas es todavia bajo”.

Para 2019, las previsiones es que las obras de
reforma, rehabilitacion y accesibilidad muevan el mer-
cado urbano, especialmente las comunidades de pro-
pietarios. Sin embargo, se queja de que debido a que “la
mayor dificultad radica en la financiacion, algunas enti-
dades financieras que tienen lineas para estos trabajos,
imponen los seguros vinculados Multirriesgo, Todo
Riesgo Construccion y Responsabilidad Civil”, algo que
hace mas dificil su trabajo.

Para combatirlo, los corredores echan mano de sus
conocimientos técnicos y del mercado asegurador. En
opinidn de Silva, “externalizar la gestion de un programa
de seguros es la decision mas acertada de un empresario,

Algunas entidades financieras
que tienen lineas de crédito para

rehabilitacion, imponen los
seguros vinculados: Multirriesgo,
Todo Riesgo Construccion y
Responsabilidad Civil

cuando se enfrenta a la dificil tarea de transferir riesgos y atender siniestros”.

Ellos son los mas adecuados para buscar el mejor producto porque
“aunque las companias que operan son limitadas, son totalmente flexibles.
El importante grado de especializacion de las aseguradoras mas potentes
en Construccion, confieren al ramo una total libertad en el desarrollo de
programas aseguradores. Hablamos de un ramo en constante evolucion que

Vision de experto

debe adaptarse a los tiempos de
forma agil. Nos referimos a todos los
intervinientes en el proceso de cons-
truccion, promotores, constructores,
profesionales y oficios”.

REHABILITACION, UN IMPORTANTE
ACTIVO

En opinién del socio-asesor de
José Silva Correduria de Seguros, “el
seguro de Rehabilitacion sera durante
los proximos afnos un importante
activo para el ramo, por supuesto
debemos adaptarlo a las necesidades
que se presenta en este aspecto, no
solo enfocado a la rehabilitacion
sino también a la reconversion
de los inmuebles. Asistimos a la
transformacion de edificios
enteros hacia el sector turismo,
locales en viviendas, zonas dia-
fanas en trasteros, incremento
de alturas, construccion de
Zonas comunes, etc.”.

Sobre el hecho de que los
seguros de rehabilitacion sean
una buena opcién de negocio para los
corredores, Silva dice que “cualquier
nicho siempre es una buena opcion
de negocio con la formacién y profe-
sionalizacién oportuna. En nuestra
correduria apostamos por ello y



Vision de experto

entendemos los seguros de Rehabi-
litacidn como un servicio de gerencia
de riesgos que aporta valor anadido
anuestros clientes especialmente en
zonas urbanas como Madrid y Barce-
lona”. Sin embargo, piensa que “como
linea de negocio exclusiva, probable-
mente es insuficiente para que una
correduria de seguros pueda mante-
ner una rentabilidad”.

PRINCIPALES PROBLEMAS EN LA
COMERCIALIZACION

Este tipo de seguros no esta
exento de problemas para los corre-
dores que deciden comercializarlos.
“Desde nuestro punto de vista como
mediadores, un punto importante es
la recopilacion de documentacion, el
aporte de datos y el temor de algu-
nas aseguradoras a la suscrip-
cion en calles céntricas y
colindantes. Asimismo, hay
que tener cuidado con la pre-
vencion de riesgos laborales 'y
Su cumplimiento”, apunta
José Silva.

A pesar de ello, algunas
corredurias se mueven para buscar
nuevas opciones de negocio como
los seguros de Construccion que
requieren formacién especifica y

El seguro de Rehabilitacion sera

durante los préximos anos un
importante activo para el ramo

especializada. Es un ramo muy trabajado por especia-
listas, tanto desde el punto de vista del asegurador
como del mediador. En opinidén de Silva, “trabajar el
ramo de Construccion sin la formacioén adecuada
supone un alto riesgo para todas las partes que inter-
vienen en el contrato. Las clausulas son muchas y com-
plejas y los siniestros también”.

Pero eso no es un handicap para los corredores
medianos y pequenios porque no hay que olvidar que
“nuestro tejido empresarial 1o forman pymes y micro-
pymes, que valoran el trato personal, cercano y especia-
lizado, escenario en el que el profesional de la mediacion
supera al broker empresa. L.os grandes brokers necesitan
margenes amplios y disponen de menor agilidad a la hora
de adaptarse a los cambios de un sector como €l de la
construccion y por supuesto se encuentra lejos de com-
prender como funcionan las pymes”, afirma José Silva.

De hecho, en los ultimos anos debido a la compe-
tencia y la bajada de precios de ciertos ramos, “se ha
evolucionado a nichos o sectores en los que el mediador
profesional independiente aporta valor y estrategia, tanto
para el asegurado como para la aseguradora”.

Todos ellos se tienen que enfrentar al reto, “en el
ambito de la rehabilitacion, de la cobertura de algunas
obras para disponer de sumas aseguradas amplias en
danos preexistentes y responsabilidad civil a colindan-
tes. Sin embargo, en obra nueva no solemos tener difi-
cultad salvo proyectos de cierta envergadura y muy

tecnoldgicos. En ocasiones, el sector se estrecha tanto que casi se transforma
en monopolista”.

CARMEN PENA
Foros: IrReENE MEDINA
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El seguro de\
Caucion ayuda a
DEFENDER la cartera

frente ala banca




A pesar de que Caucion es un ramo en pleno auge, el volumen de
primas no es excesivamente grande, en parte por la dura
competencia que ejerce la banca, ala que las empresas acuden
tradicionalmente para cubrir estos riesgos. Elreto de los
corredores debe ser conocer en profundidad el productoy,
principalmente, saber ofrecerselo alas empresas para que lo
valoren como una opcion que puede ser mas ventajosa que el aval
bancario.

Segun datos de ICEA, Caucion fue la modalidad de seguros de No Vida
que mas crecio en 2018, un 24,87%, algo que, para Rocio Tello, responsable
de Caucioén de Berkley, permite volver a los niveles pre-crisis, porque en
2007 las primas fueron de en torno a 85 millones, y en el periodo entre 2012
y 2014 bajaron a unos 60 millones. “Como el seguro de Caucion va muy li-
gado a los movimientos econdmicos, se trata de una recuperacion”, sostie-
ne, a la vez que resalta que el ramo se ha visto favorecido por la mayor ac-
tividad de las energias renovables y el afianzamiento de viviendas.

En el caso de las renovables, Juan Luis Moreno, director técnico de
Aserta, apunta que parte del repunte se ha debido a que el Gobierno apro-
bd en octubre pasado un Real Decreto por el que se hacia necesario tener
qgue avalar 40 euros por KW de potencia instalada, multiplicando por cuatro
el importe del aval anterior (10 €/kW).

Aunque destaca que no es un ramo muy llamativo en porcentaje de
primas, si esta muy abierto a cualquier tipo de empresa, fundamentalmen-
te la que establece un contrato con la Administraciéon Publica, ya que es
obligatorio contar con una garantia: “Cualquier compafiia que suministre
productos o servicios es muy facil que tenga como cliente a la Administra-
cioén, y solamente por eso, ya sabe del seguro de Caucién, 0 por su propio
conocimiento o por el que le transmitan los mediadores”, concluye.

Rocio Tello.

Juan del Pozo.

Juan Luis Moreno.

Francisco Almeda.

Punto de encuentro

CONTRATO ENTRE PRIVADOS,
GRAN OPORTUNIDAD

Aungue es un seguro muy Cir-
cunscrito a la relacion mercantil en-
tre empresas y Administraciones
Publicas, Juan del Pozo, socio de la
correduria de seguros Carantia Tres,
cree que en el contrato entre priva-
dos se puede crecer mucho y es don-
de el corredor puede ser mas proac-
tivo y ofrecérselo a su cliente de
empresa que va a llevar a cabo una
operacion importante.

Ademas, como senala Juan
Luis Moreno, tiene la ventaja de que,
mientras con la Administracion el
contrato tiene una duracién, pero
puede variar, entre privados si esta
acotada la duracion de la cobertura.
“Ahi se puede prorrogar, pero no es
necesario, porque sabes cuando va
a acabar”, propone. “Pero entre pri-
vados hay mas inseguridad”, inquie-
re Francisco Almeda, director de
Suscripciéon de Aunna Broker, por-
que las empresas muchas veces
quieren cambiar términos del aval o
matizar requerimientos para contra-
tarlo.

“Entre privados, 1o que veo en
el mercado es que hay mas tradicion
por decantarse por aval bancario
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porque los seguros no son flexibles
y piden unas garantias muy exigen-
tes”, incide Rocio Tello.

En parte porque, como senala
Juan del Pozo, en Caucion se actua
un poco “a ciegas” hasta que se ven
las cuentas de la empresa, algo a lo
que el banco puede acceder con mu-
cha mas facilidad.

Sin embargo, Moreno aboga por
que el cliente, de la misma manera
gue intenta ser mas productivo en
Su ejercicio industrial, “también in-
tentara ser mas productivo en lineas
crediticias”, por lo que deberia valo-
rar la opcion aseguradora, aunque le
cueste un poco mas de trabajo dar
informacion para ver sile dan cober-
tura o no.

Aun asi, relata que hay muchos
clientes que les presionan para con-

“Caucion es fundamental para la supervivencia de
empresas mas pequenas, que no puedan acceder a
lineas o avales para conseguir contratos con la
Administracion”. Juan Luis Moreno

seguir una linea, cuando con los bancos no se comportan asi: “Y nosotros
en definitiva estamos ayudando a dispersar el riesgo”, por 1o que se reque-
rira cierta documentacion o contragarantias.

ALTERNATIVA AL AVAL BANCARIO

Precisamente, la competencia con los bancos es uno de los grandes
debates en Caucion, toda vez que, como sostiene el director técnico de
Aserta Eisparnia, las empresas tienen tendencia a negociar todo con las en-
tidades financieras. Y eso que, como afirma, el de Caucién es un seguro
conocido, pero muchas companias estan mas acostumbradas a tratar con
bancos, a pesar de que “probablemente” las aseguradoras sean mas baratas.

El problema para Del Pozo es
que los corredores no saben en gran
medida vender las bondades de su
negocio: “Después de lo que ha he-
cho la banca con los planes de pen-
siones no hemos sido capaces de
que el seguro se quede con ese mer-
cado”, hace autocritica. Considera
Jque es un tema de imagen y COINci-
de en que €l cliente es mas critico
con su sector que con la banca.

“Pero también es verdad que
como el seguro de Caucién es mas
especialista, puede haber corredores
que todavia no hayan trabajado con
él”, puntualiza Tello. En este sentido,
aboga por que los corredores hagan
mas venta cruzada con este produc-
to, vinculandolo a otros, como RC
para empresas.

“Es cierto que a lo mejor no lo
vendemos muy bien o en el portfolio
no llevamos Caucioén. Vas a un clien-
te y piensas en la Pyme, en la RC y
el colectivo del convenio”, confirma
el socio de la correduria de seguros
Carantia Tres. “Hay que saber un
poco mas, estar mas metido en ello,
porque te marca la diferencia a la
hora de ofertar”, asegura.

Francisco Almeda introduce un
matiz, ya que a su entender no se

S



trata tanto de un producto para es-
pecialistas, pues el corredor no in-
terviene casi nada, pero si hay que
conocer y saber presentarlo a los
empresarios, porque muchos de ellos
no saben que Caucién es una alter-
nativa y estan instalados en la co-
modidad de la banca.

Ademas, precisa la responsable
de Caucion del Berkley, que cuenta
con un escollo anadido y es que
cuando la propuesta llega a la em-
presa muchas veces en vez de ma-
nejarla el gerente de riesgos, se que-
da en el departamento financiero,
gue no tiene tanto conocimiento del
mercado Seguros y finalmente opta
por el aval bancario.

Y eso que “la actividad de Cau-
cion es fundamental para la super-
vivencia de empresas mas peque-

“Sila Administracion Publica normalizara un bastanteo
unico y un registro de firma digital el proceso seria mas
agil, porque estamos con tramites muy anticuados”.
Rocio Tello

nas, que no puedan acceder a lineas o avales para conseguir contratos con
la Administracion”, destaca Juan Luis Moreno, director técnico de Aserta

Espana.

TRABAS DE LA ADMINISTRACION

Sobre el trato concreto con la Administracion Publica, Rocio Tello, res-
ponsable de Caucién de Berkley, tiene una queja principal: “Es esencial que
se modernice y haga una mayor inversion en los medios electronicos, pues
de nada sirve que tengamos en nuestro sistema la firma electrénica si la
Administracion Publica no nos lo acepta”, sefiala. “Estan favoreciendo o
dicen que van a favorecer la contratacion electronica, pero los seguros de
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Caucion los seguimos presentando
en papel fisico, salvo alguna excep-
cion”.

Ademas, Juan Luis Moreno
considera que esta circunstancia se
agrava aun mas porque no hay una
homogeneidad entre las Administra-
ciones, lo que lleva a tener que pre-
sentar documentos diferenciados en
cada una. Situacion que se complica
con los bastanteos, pues hay institu-
ciones que requieren su propio do-
cumento: “El objetivo es que con un
bastanteo sea suficiente para traba-
jar en todo el Estado”.

“Es verdad que, si la Adminis-
tracion Publica normalizara ciertos
modelos y textos, un bastanteo uni-
CO y encima un registro de firma di-
gital para las contrataciones publi-
cas, el proceso seria mas agil, porque
estamos con tramites muy anticua-
dos”, corrobora Rocio Tello.

Ademas de los obstaculos que
pone la Administracion Publica, to-
dos los expertos asistentes a la mesa
redonda de Pymeseguros coincidie-
ron en que una de las principales
complicaciones que tienen los corre-
dores a la hora de vender este pro-
ducto tiene que ver con la interna-
cionalizacion de las empresas, es
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decir, cuando necesitan Cauciotn
para un negocio en el extranjero,
como recalca Almeda, porque mu-
chas veces no cuentan con un So-
porte alli. “Si, tienes que tener un
soporte, porque sl no es imposible.
En el seguro de Caucion es esencial
tener un gran conocimiento local”,
confirma Tello.

Para Moreno lo primordial es
que busquen los socios adecuados
y conozcan bien el pais, asi como los
requerimientos de garantia que ne-
cesitaran para adaptarse al negocio
gue quieren hacer, porque en oca-
siones resulta disuasorio.

Y Juan del Pozo, socio de la
correduria de seguros Carantia
Tres, también destaca que la ase-
guradora con la que se contrate el

“Hay que saber un poco mas de Caucion, estar mas
metido en ello, porque te marca la diferencia ala hora de
ofertar”. Juan del Pozo

seguro tenga filiales en el pais, ya que facilitara mucha informacion que
tenga sobre el terreno que ayudara al cliente a saber si el negocio es

factible o no.

DEFENDER LA CARTERA

Aunqgue estas dificultades para vender Caucién existen, el director
técnico de Aserta Espanfa cree que una gran pregunta que debe hacerse el
corredor es qué ventajas puede tener para €l conocer o especializarse en
este ramo. “Y lo primero que diria yo es defender su cartera de clientes ante

la competencia”, contesta.

Como resefia Juan del Pozo, no es un seguro con gran aceptacion
entre los corredores porque no es un negocio recurrente, a pesar de que “el

cliente si que puede ser recurrente”
y es ahi donde esta la oportunidad
del negocio.

Como las empresas que traba-
jan con la Administracion Publica,
explica el director de Suscripcion de
Aunna Broker: “Las garantias no ge-
neran mucha cartera, pero un clien-
te por su actividad si”, precisa. “El
corredor que se interesa por Caucion
si conoce el mercado, sabe doéonde
estan las oportunidades y como
crear la necesidad”, concluye.

Ademas, Juan Luis Moreno, di-
rector técnico de Aserta Espana,
considera que abarcar Caucion per-
mite “tener otro nivel de tratamiento
con €l cliente”. No obstante, hay que
ofrecer algo diferenciado y solo se
puede hacer dandole solucién a to-
dos sus problemas.

“El que sepa que tu eres capaz
de hacérselo”, confirma Del Pozo,
para quien es fundamental que el
corredor pueda ofertarlo en caso de
que el cliente trabaje en algun mo-
mento con la Administracion Publi-
ca. “Eso ayuda que un cliente se
sienta mas seguro y tranquilo conti-
go y piense que le puedes ayudar en
un monton de cosas, que no nos li-
mitamos a hacer una pdliza y cobrar

S



la comision, sino que damos mas”,
concluye.

Francisco Almeda, director de
Suscripcion de Aunna Broker, cuenta
Jue en su caso ha supuesto una opor-
tunidad de negocio, de mantener car-
tera y hacer venta cruzada, ya que le
ha permitido meterse en cuentas de
otros corredores, grandes y pequenos,
gracias a Caucion. El conocid este
producto en 2007 cuando vino todo
el boom del tema energético y de las
renovables y 1o aproveché: “Fue una
oportunidad para entrar en pequena,

pero también gran empresa’. . L
“El corredor que se interesa por Caucion si conoce el

ASEGURADORAS mercado, sabe dénde estan las oportunidades y como
“VOLUNTARIOSAS” crear la necesidad”. Francisco Almeda

Como ratifica Juan Luis Moreno
hace unos anos para un corredor pe-
queno especializarse en Caucién era
una gran oportunidad de negocio, le permitia defender su cartera y situar-
se en el mercado. A dia de hoy lo ve mas complicado por el empuje de las
grandes corredurias, con departamentos especificos.

Sin embargo, el socio de la correduria de seguros Carantia 'Tres si cree que
el pequeno corredor aun tiene oportunidades, no tanto con los grandes clientes,
ya que los brokers potentes se centran mucho en ellos, pero si otros de tamano
mas mediano en los que los corredores mas modestos se pueden volcar.

“Hay que hacer un analisis previo”, senala Francisco Almeda, no limitarse
a rebotar la informacion, sino indagar en los fondos, los apalancamientos, las
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En este sentido, Moreno cree
que en términos de suscripcion las
companias no son muy estrictas en
cuanto a la burocracia para armar un
expediente de cliente, pues el proce-
so es sencillo y la documentacion
requerida basica. “Parte de nuestro
trabajo consiste en ayudaros, porque
sin vosotros no tenemos negocio”,
explica a los corredores.

Almeda corrobora que las com-
panias ayudan muchas veces a apor-
tar informacion clave, tras analizar
los estados financieros, que como
suscriptores de empresas a los co-
rredores se les puede pasar.

“Es verdad que las companias
en Caucion son voluntariosas”, con-
firma Juan del Pozo, socio de la co-
rreduria de seguros Carantia Tres,
ya que suelen ayudar a los media-
dores para saber qué datos deben
conocer del cliente para que este
sea valido para obtener una linea de
Caucion.

AITANA PrieTo / CARMEN PENA
Foros:RicARDO DoMINGO

deudas financieras... Ademas, que considera que cuando se hace bien €l tra- . ,
Para leer mas sobre la mesa redonda pulse aqui

bajo de la mediacion la repuesta de la compariia suele ser positiva.




Mas a fondo

FIDELIZAR

—
e

Conseguir clientes siempre es una empresa ardua para &
cualquier emprendedor. Pero en el sector de las corredurias,
con mas de 5.500 actores trabajando, se complica aun mas /
el objetivo. La guerra de precios, la implementacion / %
tecnologica o la escasez de recursos son obstaculos que el 4,////
corredor debe salvar si quiere mantener su cartera. Una ////////’
buena estrategia centrada en una buena relacion con el
cliente, innovar en los procesos y capacidad de adaptacion
son clave para lograrlo.

Como reconoce José Ramoén Luna, consultor y CEO
deDesafio Coaching, 10 esencial es que los clientes “estén
contentos” con el seguro que han contratado. Esto supo-
ne que hayan visto cumplidas las promesas que los co-
rredores les hicieron en el momento de la firma, “tanto las
de informacion, trato y asesoramiento, como las de reso-
lucidén de siniestro”.

Pero fidelizar no es tan facil como parece, resulta un
proceso complejo que requiere actuaciones en distintos
ambitos. Desde su experiencia, hay algunas que no deben
faltar nunca:

= Proponer “experiencias”: el cliente no contrata una po-
liza de seguros, Sino que se une a una organizacion que
ademas de garantizar su proteccion, la de su patrimonio
y la de los suyos, aporta un completo abanico de servi-
cios de valor.

= Proporcionar la informacién y el asesoramiento mas
adecuado y plenamente adaptado a la casuistica parti-
cular del cliente.

= Contar con datos e informacion detallada de los clientes
que permita personalizar la oferta y la gestion de las
relaciones.

PymeSeguros



= Incrementar las vias de interaccion con los usuarios,
facilitandoles el contacto (distintos medios y amplia
disponibilidad).

= Establecer la cultura del cliente en la organizacion, for-
mando a todo el personal y dotando de los recursos
necesarios para poder atender adecuadamente.

= Sorprender al cliente con innovacion y diferenciacion.

INNOVAR PARA DIFERENCIARSE

Precisamente la diferenciacion es un concepto ba-
sico para que el consumidor aprecie que su corredor po-
see aspectos unicos que le impelan a quedarse con él.
“La clave para destacarse es ser diferente y aportar valor
real al cliente”, precisa José Ramon Luna.

No obstante, el numero de corredores es muy alto,
la oferta de seguros es muy amplia y los canales a través
de los que se pueden contratar son cada vez mas. A todo
ello hay que anadir cierta reticencia por parte del cliente,
que “ha desarrollado ademas un escudo ‘antiofertas’. Por
es0, lo unico que le queda al corredor para diferenciarse
es “sorprender, no hacer justo lo que se espera de un co-
mercial al uso”.

Pero, ;cémo puede un corredor aportar ese valor real
a sus clientes? El primer paso, y fundamental, es analizar
la realidad, tanto general como particular, para poder an-
ticiparse a las necesidades de los tomadores, ofreciéndo-
les soluciones innovadoras que los usuarios no serian
capaces de descubrir por sus medios. “Esta innovacion
va desde la forma de aproximarse al cliente hasta la car-
tera de productos disponible”, precisa Luna.

De hecho, “innnovar es fundamental para fidelizar”,
aunque esto no supone siempre introducir tecnologia, sino

Aportar
servicios de
valor, establecer
la cultura del
clienteenla
organizacion e
incrementar las
vias de
interaccion son
algunas delas
claves de una
buena
estrategia de
fidelizacion

Mas a fondo

que en muchas ocasiones se basa en modificar pequenos
procesos que se hacian de una forma y empezar a desa-
rrollarlos de una manera mas actual. Bastaria, por ejemplo,
con cambiar el protocolo de atencion al cliente, incorporar
una nueva linea de seguros a la oferta de la correduria o
empezar a formar a colaboradores y auxiliares.

Con esos cambios €l corredor podra empezar a es-
tablecer aspectos claramente diferenciadores, como con-
tar con un posicionamiento de marca que refleje la ver-
dadera esencia de la empresa, desarrollar un protocolo de
conversacion comercial basado en la venta consultiva,
facilitar los medios de acceso a la informacion y resolucion
de problemas y contar con un abanico amplio de solucio-
nes que pueda ofrecer realmente “proteccion integral”.

Para conseguir a ese “cliente integral”, con muchos
seguros contratados con la correduria y, por tanto, con el
que hay establecido un mayor vinculo, resulta de gran valor

la venta cruzada”,
resalta el consultor
y CEO de Desafio
Coaching. De he-
cho, proporciona
una serie de ele-
mentos de gran
Importancia para la
fidelizacion: mayor
informacién sobre
el usuario, incre-
menta el numero
de momentos de
contacto con el
cliente, mas opor-
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:COMO PUEDEN AYUDAR LAS
ASEGURADORAS A LOS CORREDORES?

Una cuestion relevante
al tratar la fidelizacion
del cliente de seguros
que contrata a través
de correduria es el
caracter global del
proceso, de modo que
tanto el mediador
como la aseguradora
que da la cobertura
deben estar
plenamente
implicadas, ya que la
satisfaccion del cliente
depende de ambos
actores: “Si el corredor
es exquisito y consigue
gran vinculacién, pero
el servicio otorgado
por la compaiiia en el
momento del siniestro
no es bueno, la
fidelizacion del cliente
peligra. Por supuesto,
si es el corredor el que
no cumple con las
expectativas, la

fidelizacion no se

producira. Por tanto, se

trata de un trabajo en
equipo”, concluye José

Ramén Luna, consultor

y CEO de Desafio

Coaching.

De ahi que considere

que es muy importante

que la compaiiia
colabore plenamente
con el corredor, con
actuaciones como:

¢ Cumplir con las
promesas asociadas al
contrato de seguro.

e Ofrecer un servicio
excelente en la
informacion,
atencion y
resolucion al
asegurado.

* Mantener una
adecuada reputacion
de marca que
proporcione
confianza y facilite

la venta al corredor.

e Aportar informacion
relevante sobre
clientes y productos
al corredor.

e Establecer los
mecanismos
necesarios de
informacion y
gestion con el
corredor para agilizar
los procesos de
servicio.

* Proporcionar al
mediador técnicas y
recursos de
marketing y
fidelizacion.

Nunca hay que proponer “soluciones
enlatadas” al cliente; la diferenciacion y
adaptacion son cuestiones fundamentales
para atender sus demandas personales

tunidades de proporcionar experiencias al tomador de las
polizas y mayor vinculo emocional y de confianza.

ADAPTARSE AL CLIENTE

La diferenciacion, en cualquier caso, va aparejada,
inevitablemente, con otra cuestion: la adaptacion al clien-
te y sus particularidades. Por eso, hay que evitar a toda
costa ofrecerle “soluciones ‘enlatadas’, el ‘pan para todos”,
ya que no todas las acciones de fidelizacion funcionan
con todos los clientes: “Cada persona busca sus experien-
clasy la satisfaccion de sus demandas. No todos estamos
satisfechos con las mismas cosas”, incide Luna.

Ni tampoco todas las corredurias son iguales ni dis-
ponen de los mismos recursos.
En cualquier caso, no es nece-
sario emprender grandes ac-
ciones e inversiones, Como
programas de puntos, tarjetas
0 regalos para establecer esa
“relacion especial” que persi-
gue cualquier estrategia de
fidelizacidén, sino que basta
con tener una forma excelente
en el trato y un pequeno deta-
lle para proporcionar en oca-
siones experiencias excelen-
tes. “La fidelizacién comienza
con el establecimiento de un
vinculo emocional y para eso lo ver-
daderamente importante son las per-
sonas”, matiza Jose Ramon Luna.

Ahora bien, las relaciones que se

S



establecen entre las personas y sus contextos, a nivel ge-
neral, han cambiado y las redes sociales se han convertido
en “un canal fundamental” para establecer esos vinculos
con los clientes. Por eso es imprescindible desarrollar una
adecuada gestion de lareputacion de la marca en las redes,
participar activamente aportando valor y, sobre todo, res-
ponder a cualquier requerimiento o queja que hagan los
usuarios, 1o que posicionara a la correduria como marca
“orientada al cliente”.

ALGUNOS OBSTACULOS QUE SUPERAR

La interaccion digital con los clientes no deberia
suponer un verdadero obstaculo para los pequenos co-
rredores, sino que las dificultades van mas aparejadas
al dominio de las técnicas de marke-
ting y fidelizacion méas adecuadas.

Dependiendo de la filosofia que se _
quiera adoptar en base al tipo de ne- s
gocio y ampliando los conocimien-
tos en estas materias estos obstacu- -
los se pueden salvar. También d
resulta complejo, en ocasiones, con-

seguir una correcta sensibilizacion .

de los colaboradores, asi como cues-

tiones centrales en las implementa-

ciones de los planes, tales como la obtencién de datos
sobre los clientes, la aplicacion tecnoldgica o la incor-
poracion de programas.

Eso gi, el consultor y CEO de Desafio Coaching tam-
bién lanza una bombona de oxigeno a esos pequenos
corredores preocupados porque la falta de fondos les im-
pide desarrollar proyectos: “A pesar de que se menciona

Innovar es
fundamental
para fidelizar,
pero no solo se
puede hacer
mediante
tecnologia, sino
modificando
pequenos
procesosy
desarrollandolos
de una manera
mas actual

Mas a fondo

muchas veces, el presupuesto no es realmente el princi-

pal problema. Se puede fidelizar sin necesidad de invertir

muchos recursos econdmicos, aunque, claro esta, que
siempre ayuda”.

Ahora bien, perder clientes en ocasiones es parte del
negocio. Pero, ademas de la consecuente péerdida econo-
mica que supone, lo verdaderamente importante de esta
desunion es no saber por qué se ha producido y, por €llo,
no aprender para mejorar.

Por ello, José Ramoén Luna aprecia que el adecuado
tratamiento ante la pérdida de un cliente debe conllevar
dos fases esenciales:

» Jdentificar la causa por la que el cliente se va: no es lo
mismo que se vaya pPor precio, que por no haber cum-
plido un compromiso o porgque ha establecido un vin-
culo mas fuerte con un competidor. Dependiendo de la
causa de abandono, las posibilidades de recuperacion
sSeran mayores O menores.

= [levar a cabo acciones de recuperacion del cliente: en
caso de que merezca la pena (es posible que haya clien-
tes que, por diversos motivos, se decida que ya no son
parte del objetivo de la correduria), hay que ponerse en
contacto con €él, conversar sobre la causa de abandono
y volver a ganar su confianza e interés por la oferta que
se ofrece. Esto se puede conseguir a través de alguna
ventaja adicional o de alguna innovacion en producto
O proceso que se pueda proponer. “Lo verdaderamente
importante es que si €l cliente merece la pena persista-
mos en el intento de recuperacion. Si alguna vez confio
€en nosotros y fuimos su primera opcioén, podemos serlo
de nuevo”, atestigua Luna.

AITANA PRIETO
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5° Cuaderno Fecor

D&O, puerta de ENTRADA -
a los seguros de empresa

Los directivos son cada vez mas conscientes de estar en el punto
de mira de distintos grupos de potenciales reclamantes de
responsabilidad civil. Y ahi cobra un papel importante la
mediacion de seguros por su conocimiento, asesoramiento y
colocacion de eseriesgo en el mercado asegurador. Ademas,
cabe la posibilidad de que la alta direccion aprecie el analisis que
harealizado el corredor y le permita el acceso a otros seguros

de la empresa.

A primeros de junio, Fecor presentd su Cuaderno
N°5 que analiza “El seguro de D&O: Respuesta al riesgo
de alta direccion”, elaborado por Gonzalo Iturmendi,
director y propietario del Bufete G. Iturmendi y Asocia-
dos y secretario general de Agers. En él se abordan las
cuestiones fundamentales que debe tener en cuenta
cualquier organizacion sobre el régimen de responsabi-
lidad civil de administradores y directivos (D&O) de las
sociedades de capital y su aseguramiento.

Para Juan Carlos Lopez, presidente de Agers, que
realizo el prologo de este cuaderno, “la cobertura de D&O

es una pieza fundamental en el programa de seguros de
cualquier organizacion con independencia de su tamano.
Existe, por tanto, un interés real en las empresas, funda-
ciones y asociaciones de evaluar y asegurar este concep-
to, al percibirse el riesgo cada vez mas agravado en sus
manifestaciones que nacen de errores estratégicos de
gestion y reclamaciones con consecuencias financieras,
medioambientales, delictuales, de cumplimiento, infrac-
ciones administrativas, deudas sociales e insolvencia,
entre otros”.

Por ello, en opinidon de Lopez, “la mediacion de
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seguros tiene un reto decisivo en el conocimiento, aseso-
ramiento y colocacion en el mercado asegurador de este
riesgo. Sin duda, la alta direccion apreciara el analisis
objetivo del mediador ajustado a las exigencias y nece-
sidades del entorno, garantizando con ello su entrada
en el circulo de méaxima confianza”.

LOS DIRECTIVOS, EN EL PUNTO DE MIRA

La idoneidad de este cuaderno queda reflejada en
el hecho de que “los directivos son conscientes de estar
en el punto de mira de distintos grupos de interés de
potenciales reclamantes de responsabilidad civil. Por ello
aspiran a estar mas protegidos ante el aumento de recla-
maciones contra ellos” explica Iturmendi en esta publi-
cacion.

Fl cortafuegos ultimo para la proteccion de la
responsabilidad civil de los altos cargos es el seguro de
responsabilidad civil de administradores y directivos de
sociedades de capital. Un producto al que se recurre,
segun Gonzalo Iturmendi, “aun a sabiendas de que es
una forma parcial de financiacion de riesgos de la alta
direccidn, ya que, efectivamente, por su propia natura-
leza, la proteccion esta limitada por el condicionado
contractual pactado en cada caso. Esta es la realidad, si
tenemos en cuenta que, salvo en el caso de companias
especialistas, el mercado asegurador de esta modalidad
de polizas de seguro no cubre la responsabilidad civil
por descapitalizacion o infracapitalizacion de las socie-
dades (art. 367 LSC), asi como que las soluciones asegu-
radoras, estan sujetas siempre a condiciones
contractuales propias del Contrato de Seguro, tales como
las delimitaciones de cobertura (geograficas, temporales,
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de suma asegurada, franquicias,
etc.), limitaciones de derechos,
exclusiones de aseguramiento, etc.
todo lo cual obliga a los gerentes de
riesgos de las organizaciones a
buscar el tipo de contrato de seguro
que mas se ajuste a las necesidades
de sus altos cargos, dentro del marco
global del programa de seguros de
Su organizacion”.

Elmediadordebe pgO, UNA OPORTUNIDAD PARA EL CORREDOR

participar
activamente en
el proceso de
identificacion,
analisis y
evaluacion del
riesgo de
responsabilidad
civil de los
administradores
y directivos

Para los mediadores el analisis objetivo del riesgo
de responsabilidad civil de los administradores y direc-
tivos de las empresas supone una oportunidad para los
mediadores en tanto en cuanto les introduce en el circu-
lo de confianza de la alta direccion de la organizacion.
Iturmendi apunta que “si el mediador hace bien su traba-
jo gozara de la confianza del érgano de administracion
y, por ende, muy posiblemente consiga extender su
trabajo de analista de riesgos y mediador de seguros a
todo el programa de aseguramiento de la empresa”.

Por eso, el mediador debe participar activamente
en el proceso de identificacion, analisis y evaluacion del
riesgo de responsabilidad civil de los administradores y
directivos.

Es importante saber que el contrato de seguro de
D&O es una modalidad del ramo de Responsabilidad
Civil que cubre necesidades reales en su doble vertien-
te indemnizatoria de capital y de prestacion de servicios.
Su cobertura principal, asi como las extensiones de
coberturas se encuentran dentro de los limites pactados
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MAS DEL 80% DE LAS EMPRESAS NO TIENE UN SEGURO D&O

Tras la presentacion del
V Cuaderno Fecor, se
realizé una nueva
edicion de ‘A debate
con corredores’ que
estuvo moderado por
Miguel Antonio Alvarez,
presidente de Grupo
Intercor, en la que
participaron Juan José
Ruiz, presidente de
Euskalbrok; Néstor
Diaz, presidente de la
Asociacion Cantabra; y
Gonzalo Iturmendi,
autor de este altimo
cuaderno.

En esta mesa redonda
se debatio sobre la
necesidad de la
contratacion de un
seguro de D&O ya que
se responde con el
patrimonio personal y
“no hay que olvidar
que la defensa juridica
tiene un coste elevado
y es necesario
presentar una fianza si

Néstor Diaz, Juan José Ruiz, Gonzalo Iturmendi y Miguel Antonio Alvarez.

va por la via penal”,
senala Juan José Ruiz.
Posiblemente, el
aumento de
reclamaciones ha
conllevado una mayor
concienciacion de los
empresarios sobre este
tipo de riesgos. Néstor
Diaz explica que la
mayor contratacion de
estas polizas ha llevado
a una reduccion de las

primas. “Ademas, los
directivos pueden ser
mas valientes en su
responsabilidad
empresarial porque
estan cubiertos”. De
hecho se puede decir
que “este seguro ha
pasado de ser ofertado
a casi demandado”
porque los empresarios
saben que puede haber
reclamaciones.

Gonzalo Iturmendi
comenté que “los
riesgos siguen
existiendo. Hay 4 veces
mas insolvencias ahora
que en 2007, antes de
la crisis. Ademas, hay
un cambio de
mentalidad tremenda
del reclamante y del
filibustero”. Segdn un
estudio de Crédito y
Caucion, en los altimos

anos se producen 4
veces mas denuncias
que en 2007.

Aunque entre la
categoria de
administradores y
directivos estarian el
director financiero, el
director de Recursos
Humanos, el director
comercial y el director
técnico, en las pélizas
estan cubiertos otros
directivos que estan
por debajo de ellos y
que se enumeran y
describen en ellas. Se
cubren sus errores,
omisiones o malas
practicas.

Se trata de un negocio
con mucho recorrido
porque a pesar de la
mayor contratacion de
los seguros D&O, aiin
existe entre el 80 y
85% de las empresas
que no tienen este
seguro.




en el contrato y, por tanto, deben adecuarse a las nece-
sidades reales de los riesgos de los administradores y
directivos, ya que esta en juego el patrimonio personal
de los asegurados y toda la estrategia de defensa juridi-
ca en caso de que se produzca una reclamacion de esta
naturaleza.

Iturmendi sugirioé a los corredores que “hablen de
la D&O como algo esencial en el control de riesgos de
una empresa’.

CRECIMIENTO EXPONENCIAL

En el b° Cuaderno Fecor se explica que en los ulti-
mos anos se ha producido un aumento exponencial de
estos seguros. “Asi el volumen de primas de los seguros
de D&O suscritos entre los anios 2016 y 2018 aumento
un 13,4%, lo que responde a la continuaciéon de la evolu-
cion social generada desde la aprobacioéon de la Ley de
Sociedades Anonimas en 1989, coincidiendo con el
progresivo endurecimiento de las responsabilidades de
los administradores societarios, asi como a las facilida-
des procesales para reclamar a los altos cargos por
presuntas negligencias. Las reformas del Codigo Penal,
la aprobacion de la Ley 1/2019 de Secretos Empresaria-
les, las obligaciones tributarias de la sociedad y la gestion
social de la empresa en el mas amplio sentido, contri-
buyen a la proliferacion de estos seguros, a tenor de la
importancia concedida en las empresas”. A esto hay que
unir que en el sector privado se detecta un aumento
progresivo de la persecucion de los delitos econémicos,
que a su vez fomenta la suscripcion de seguros de
responsabilidad civil de D&O.

Este tipo de seguro cubre expresamente las conse-

En los ultimos
afios se ha
producido un
aumento
exponencial de
los seguros de
D&O
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cuencias economicas de los delitos

de imprudencia o culpa penal, siem-

pre y cuando no concurra el dolo del
asegurado.

Iturmendi afirma que “el merca-
do asegurador de la responsabilidad
civil de administradores y directivos
es lo suficientemente maduro vy
dispone de suficientes ofertas como
para que el mediador pueda estable-
cer las comparativas entre las distin-
tas soluciones aseguradoras, yendo mas alla del analisis
del precio del seguro y centrandose en aspectos cuali-
tativos del seguro como los siguientes:

1. Coberturas basicas: Indemnizacién por responsa-
bilidad civil, flanzas civiles y penales, defensa juridica.
Sumas aseguradas, franquicias y limites cuantitativos.

2. Coberturas para la sociedad: Operaciones de valo-
res, reembolso a la sociedad, persona juridica code-
mandada en practicas de empleo, practicas de empleo
para la sociedad, defensa juridica penal para la socie-
dad, salidas a Bolsa.

3. Cobertura para las personas fisicas: Personas y
cargos asegurados, antiguos administradores y direc-
tivos, responsabilidad del fundador, practicas de
empleo, filiales y participadas, periodo informativo/
adicional de notificacién, empleado codemandado,
multas y sanciones administrativas, responsabilidad
tributaria subsidiaria, limite adicional para consejeros
independientes, ambito territorial de cobertura, exten-
sion a EEUU y cobertura de inhabilitacion profesional.

4. Coberturas de gastos: Accion individual y accién




In situ

social de responsabilidad, aval concursal, compare-
cencia en investigacion derivativa, comparecencia en
procedimiento de insolvencia, emergencia, expertos
y profesionales, extradicion, gestion de riesgos,
gestion de crisis, informacion previa a una reclama-
cion, minimizacion de consecuencias y mitigacion de
reclamaciones, privacion de bienes por embargo,
proteccion de derechos e impacto de la reputacion,
publicidad, relaciones publicas, representacion legal,
respuesta ante los reguladores, restitucion de imagen,
asistencia psicologica, homicidio empresarial, gastos
de investigacion, gastos personales y gastos por
secreto de sumario.

5. Ambito temporal de cobertura del seguro: en
base a reclamacioén (con retroactividad respecto del
hecho generador), en base a ocurrencia (con periodo
de descubrimiento para las reclamaciones efectuadas
después del efecto del contrato), o bien sistema mixto
de reclamacioén y ocurrencia, aunque en €l mercado
de D&O casi todas las pdlizas siguen el criterio de
reclamacion. Finalmente la extension de cobertura
temporal para los supuestos de pérdida de la condi-
cion de los administradores y jubilaciones”.

EXCLUSIONES DE COBERTURAS

Naturalmente el analisis debe abarcar también las
exclusiones de cobertura como los actos malintencio-
nados o dolosos, los hechos y reclamaciones anteriores
conocidas por los asegurados, los conflictos previos que
dieron lugar a reclamaciones, las reclamaciones notifi-
cadas en polizas anteriores, los danos personales y mate-
riales, las reclamaciones efectuadas fuera del ambito

El seguro de
D&O es una
modalidad del
ramo de
Responsabilidad
Civil que cubre
necesidades
reales en su
doble vertiente
indemnizatoria
de capital y de
prestacion de
servicios

territorial de cobertura del seguro,
los beneficios ilicitos, las indemniza-
ciones por contaminacion, la respon-
sabilidad profesional propiamente
dicha, la responsabilidad contrac-
tual, los planes de pensiones y las
sanciones politico-econdmicas.

Los directivos objeto de estas
reclamaciones son cuatro: Adminis-
trador unico; varios administradores
solidarios, con facultades indepen-
dientes para decidir y actuar; varios administradores
mancomunados, con facultades de decidir y actuar de
forma conjunta, al menos dos de ellos, si bien los estatu-
tos pueden pedir la unanimidad de todos ellos; y el conse-
jo de administracion.

Gonzalo Iturmendi llama la atencidén sobre el
hecho de que “el estandar de diligencia de un ordena-
do empresario se entendera cumplido cuando el admi-
nistrador haya actuado de buena fe, sin interés
personal en el asunto objeto de decision, con informa-
cion suficiente y con arreglo a un procedimiento de
decision adecuado”.

¢Quién puede reclamar? Segun la Ley, los accio-
nistas (que son los duefios de la sociedad); la sociedad
(con el ejercicio de la RC de la accidon social de la socie-
dad) y las acreedores sociales (en la descapitalizacion,
Seguridad Social, Hacienda, trabajadores, proveedores).
Pero Iturmendi afiade uno mas que no esta legislado
pero que también lo puede hacer: cualquier tercero con
un derecho de crédito (por ejemplo, los empleados 0 un
grupo de interés).
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EMPRESA SEGURA

La Responsabilidad Civil,
VITAL para vivir en sociedad

Luis Saez de Jauregui, director de
Distribucién y Ventas de AXA Espaia

Del mismo modo que ‘El Principito’ era responsable de su rosa, vivir en sociedad nos
obliga a ser responsables de nuestros actos. La legislacion, y en particular el Codigo Civil
y el Codigo Mercantil, nos marcan los derechos y las obligaciones que emanan de la Ley
Yy nos permiten vivir en sociedad. Esta forma de organizarnos se remonta a la época del
emperador Justiniano y su posterior desarrollo en la Lex Aquilia.

FEn la actualidad, todo el mundo asume la necesidad de tener los denominados se-
guros obligatorios, que principalmente cubren los minimos impactos en casos muy fre-
cuentes que podemos causar a terceros por nuestros actos u omisiones. Pero también
debemos tener en cuenta los perjuicios que podemos cometer por ilicitud o antijuricidad,
culpabilidad, dano a terceros y a sus bienes, o por nexo de causalidad, pudiendo ser direc-
ta o solidaria.

La cobertura de Responsabilidad Civil esta presente en multitud de seguros, desde
Auto a Hogar, pasando por Multiriesgos, RC General, Patronal, Locativa o de Administra-
dores. Se puede necesitar en multiples momentos de nuestra vida, tanto en el entorno
profesional como personal. Todo manejo de vehiculos, por ejemplo, es susceptible de gene-

Mas alla de la venta de una poliza de seguros, debe tenerse en cuenta la valoracion

seriamente afectada la situacion futura.

delriesgo latente en funcién de cada situacion. Por ejemplo, no tiene la misma
situacion de indefension un autonomo que un trabajador por cuenta ajena. Es
fundamental realizar una buena valoracion del nivel de vulnerabilidad de cada
individuo porque sino se han cubierto adecuadamente estos riesgos, se puede ver

rar la necesidad de una cobertura de Res-
ponsabilidad Civil, para bicicletas, patinetes
eléctricos, ciclomotores y los automoviles de
primera, segunda y tercera categoria. Pero
esta necesidad también puede aparecer a lo
largo de la cadena de valor de una empresa,
durante la fase de planificaciéon (RC Profe-
sional de ingenieros o arquitectos), montaje,
almacenamiento, distribucién; o0 como con-
secuencia de los impactos derivados de es-
tos procesos sobre el medioambiente.

IMPACTO DEL BAREMOS
EN LOS SEGUROS DE RC
En este sentido, los que me seguis en

PymeSeguros



mis columnas ya conocéis mi buena valo-
racion del consabido baremo de automovil,
que tasa el valor de los danos que podemos
inferir a terceras personas con €l fin de agi-
lizar los procesos civiles, y que se ha con-
vertido en muchos casos en una fuente de
la valoracién para otros ambitos diferentes
del seguro de Automovil.

Fl entorno econdémico también juega
un papel fundamental en los seguros de
Responsabilidad Civil de las empresas por-
que se equiparan a su nivel de facturacion,
siendo muy habitual en estos tiempos que,
después de una fuerte crisis, nos encontre-
mos con que algunas de ellas no han ajus-
tado sus valores de facturacion a las pdlizas,
resultando en fuertes infraseguros que ha-
cen ineficaces las protecciones.

Después de una
fuerte crisis, nos
encontramos
con que algunas
empresas no
han ajustado
sus valores de
facturacion alas
polizas, y el
resultado son
fuertes
infraseguros
que hacen
ineficaces las
protecciones

Pero més alla de las pdlizas obligatorias, en Europa es muy comun la contratacion
de una podliza de Responsabilidad Civil particular, que cubre los actos mas cotidianos de
una familia y de los menores a cargo de sus progenitores. Un seguro que en Espana esta
aun muy poco extendido.

Para todo ello es fundamental el asesoramiento experto de la mediacion profesional,
que en base a un andlisis objetivo pueda ofrecer las soluciones que mas se adapten a las
condiciones de cada caso. Que mas alla de la venta de una pdliza de seguros, debe tener-
se en cuenta la valoracion del riesgo latente en funcidn de cada situacioéon. Por ejemplo, no
tiene la misma situacioén de indefension un auténomo que un trabajador por cuenta ajena,
siendo el primero Unico responsable de sus actos.

Creo que es fundamental realizar una buena valoracion del nivel de vulnerabilidad
de cada individuo, por ejemplo, a la hora de un asesoramiento financiero para constituir
un capital que proteja a la propia persona y sus allegados en momentos mas dificiles.
Porque si no se han cubierto adecuadamente estos riesgos, se puede ver seriamente afec-
tada la situacién futura estimada por no tener la cobertura oportuna de sanciones y otros
factores econdmicos que pueden mermar seriamente nuestra capacidad de ahorro.

Por ello, en nuestra noble profesion, el cliente esta al centro de todo, y es nuestra
actuacion la que promueve su proteccion.




RIESGOS DE EMPRESA

Por Fernando Segura,
departamento de
Marketing y Productos
de SOS Seguros 'y
Reaseguros S.A.

La tecnologia app se ha convertido en el punto
de union perfecto entre los consumidores y las
empresas. Ofreciendo de forma gratuita este
tipo de servicios tras la contratacion, las
aseguradoras y los mediadores de seguros
conseguimos captar, retener y fidelizar a
nuestros clientes.

En la actualidad existen mas de 9 millones de aplica-
ciones en Google Play, 2,5 millones en App Store y 700.000
en Windows. En un Mundo en el que mas de 4.000 millones
de usuarios consumen internet a través de sus dispositivos
moviles, la tecnologia app se ha convertido en el punto de
union perfecto entre los consumidores y las empresas.

Con el cambio de tecnologia en el que los usuarios han
sustituido el clasico PC por el teléfono movil, un término lla-
mado “mobile first”, las grandes corporaciones y disefiadores
web han cambiado su filosofia de diseno adaptandola prin-
cipalmente a los dispositivos moviles y tablets.

Las App es un tipo de herramienta que puede resultar

Las App de Asistencia en

Vigje, UTIL para todos

muy util para los mediadores de seguros. Los corredores ofre-

cen al asegurado un asesoramiento independiente y detalla-

do, imparcial ante las aseguradoras, despertando en los usua-

rios un sentimiento de confianza y seguridad. Entre otras

cosas, les ayuda a:

= Personalizacion en el “look and feel” de la App: posibilidad
de adaptarla con el logo y colores corporativos del corredor
o correduria.

= Gestion de siniestros: cuando se produce un siniestro es de
vital importancia la figura del mediador para asistir, aseso-
rar y agilizar el tramite. Esta funcionalidad ayuda a mejorar
este tipo de gestion.

= Acceso rapido y directo a la informacion: mediante la propia
App el mediador tiene acceso a todo tipo de informacién
acerca del tomador, asegurados, fechas de efecto y venci-
miento, documentacién relativa a la poéliza de viaje y un
sinfin de informacién que complementa el asesoramiento
profesional de los corredores.

= Zona para mediadores: muchas de las App incluyen un por-
tal en el que los mediadores pueden controlar sus podlizas
emitidas, coberturas, recibos, comisiones, contrataciéon de
nuevas polizas e incluso el estado de los siniestros decla-
rados.

PymeSeguros



ASISTENCIA EN VIAJE MAS RAPIDA Y SEGURA
En el caso de la Asistencia en Viaje, las Apps se han con-
vertido en una herramienta fundamental para poder disfrutar
del desplazamiento con tranquilidad. Muchas aseguradoras
ya cuentan con este tipo de tecnologia para ofrecer a los via-
jeros una capacidad de atenderles nunca antes conseguida.
Cada vez son mas los que viajan al extranjero, bien sea
por motivos de trabajo o por ocio, y aumenta también el con-
vencimiento de la ventaja de contratar un seguro de Asis-
tencia en Viaje. Ofreciendo de forma gratuita este tipo de
servicios tras la contratacion, las companias de seguros y los
mediadores de seguros conseguimos captar, retener y fideli-
zar a nuestros clientes.
Estas Apps especificas para viajar pueden ofrecer mul-
titud de servicios tales como:
= Teleasistencia médica: tener la tranquilidad de hablar con
un meédico o con la central de asistencia en un solo clic.

En un siniestro es
de vital
importancia el
corredor para
asistir, asesorar y
agilizar el tramite

= Geolocalizacion: en caso de sufrir algun accidente o inci-
dente grave, posibilitan localizar al viajero en cualquier
parte del mundo.

= Reembolsos y declaraciéon de siniestros: realizar un reem-
bolso de gastos médicos o declaracion de siniestros sin
moverse de la habitacion del hotel.

= Planificador de viajes y botiquines: antes de comenzar el
viaje, tienen la posibilidad de organizar itinerarios, visitas,
medicamentos, etc.

= Informacién de paises y alertas: informan sobre posibles in-
cidentes que hayan ocurrido en la regién donde se encuen-
tren, facilitando de esta manera una evacuacion de la zona.

= Otros servicios: conversor de monedas, traduccion, listados
personalizados.. ..

En conclusién, la tecnologia App nos ayuda a atender
mejor a los asegurados para que puedan disfrutar sin preocu-
paciones de sus viajes.

Asistencia en Viaje

Disfruta del Mundo

INTERNATIONAL
SOS

WORLDWIDE REACH. HUMAN TOUCH.




Miguel Angel Aguilar,
director de

Suscripcion y
Desarrollo de Nuevo
Negocio de

ESTRATEGIA DE EMPRESA

GANAN

En un mercado dinamico con clientes cada vez mas exigentes e
infieles, aquellos mediadores que consigan posicionarse como
verdaderos expertos, conseguiran una ventaja sobre su
competencia. Por eso, cuando un cliente potencial contacta con
nosotros debemos tener la capacidad de preguntarnos ¢;quée
quiere?, ;como es?, ;que le mueve? y ;que mas podemos hacer
por €l?, para confeccionar una solucion mas completa. Una
estrategia con la que cliente, mediador y aseguradora ganan.

El mercado asegurador evoluciona exponencialmente. El cliente final ne-
cesita mediadores formados, especializados y que comprendan de verdad las
soluciones aseguradoras que existen en el mercado. Es el momento de que
aseguradoras y mediadores vayamos un paso mas alla.

Se esta fraguando un sector asegurador accesible y cercano, pero también
eminentemente digital. La mediacion no es ajena a esta transformacioéon. Cada
vez mas polizas seran suscritas a través de herramientas online. En este nuevo
escenario, las personas que soliciten la ayuda de un corredor demandaran un
asesoramiento técnico para evaluar riesgos muy concretos. El nuevo cliente
espera una figura mas cercana al consultor o asesor que a un simple ejecutor.
Las plataformas digitales nos van a permitir desarrollar dos maneras de sus-
cripcion. Por un lado, un escenario en el que el cliente sabe lo que necesita —y
en la que es él mismo, o a través de un corredor, quien contrata la poliza de una

manera rapiday elemental-. Y por otro,
una propuesta mas compleja e intere-
sante, en la que independientemente
del riesgo que quiera asegurar, el
cliente potencial demanda un corre-
dor que le guie, asesore y proponga
una solucioén integral adelantandose
a los riesgos o posibles incidentes que
puedan ocurrir.

A partir de esta nueva filosofia,
estas soluciones cualitativas permiti-
ran suscribir poélizas integrales, y, por
ejemplo, empresas y profesionales es-
taran protegiendo su negocio frente a
varios tipos de incidentes potenciales.
Desde danos materiales, a cobertura
personal y a terceros con una RC, o un
D&O para proteger la actividad de sus
administradores y directivos. Y ade-
mas, estar cubierto frente a una de las
amenazas mas latentes del momento:
los ciberriesgos. Asi, cuando un clien-
te potencial contacte con nosotros
debemos tener la capacidad de pre-
guntarnos ¢jqué quiere?, scomo es?,
Jqueé le mueve? y qué mas podemos
hacer por él?, para confeccionar una
solucién mas completa.

En un mercado dinamico con
clientes cada vez mas exigentes e in-
fieles, aquellos mediadores que consi-
gan posicionarse como verdaderos
expertos conseguiran una ventaja so-
bre su competencia. Si otra compania

S



Se esta fraguando un sector
asegurador accesible y cercano,
pero tambien digital

se aproxima a nuestro cliente tendra que esforzarse mucho

méas para poder igualar nuestra solucién, tanto en servicio [ T
y coberturas, como en precio.

PROPUESTA DE HISCOX ANTE
ESTE NUEVO CONTEXTO

Estos dias se cumple el primer aniversario de MyHiscox, nuestra plata-
forma digital que permite crear una simulacion de seguro, cotizar, emitir polizas,
consultar el estado de los proyectos, y acceder a materiales comerciales. Una
herramienta cuyo numero de usuarios crece cada dia, ya que cubre de una
manera eficaz e inmediata la suscripcion de una de nuestras polizas. Asimismo,
hemos reforzado nuestro equipo de suscripciéon para atender las necesidades
del creciente numero de colaboradores de la compania, y seguir ofreciendo el
servicio por el que somos reconocidos entre nuestros corredores.

Por nuestra parte, ademas del compromiso y servicio que ofrecemos al
corredor, estamos desarrollando para ellos un amplio programa de formacion:
nuevos materiales informativos, webinars, acciones de colaboracion con cole-
gios de mediadores, e incluso acompanamos a nuestros colaboradores en el

momento de la venta.

Nuestras propuestas han trans-
formado la manera de relacionarnos
con nuestros colaboradores y prepara
a ambas partes para afrontar los proxi-
mos anos con total garantia.

En un entorno cambiante y exi-
gente, la innovaciéon debe ser uno de
nuestros pilares. Las personas y em-
presas llegan a nosotros con una ne-
cesidad, pero también con la intenciéon
de ser escuchadas. Desde Hiscox es-
tamos desarrollando nuestras propias
férmulas para facilitar el proceso de
suscripcion a aseguradoras y media-
dores. Propuestas innovadoras con
impacto directo en la satisfaccion del
cliente final.




Productos

Ciberseguro para pymes

Zurich Seguros ha presentado un
nuevo seguro de ciberriesgo. Esta
pensado no solo para proteger a las
pequenas y medianas empresas de
los ataques informaticos, sino
también para ayudarlas a
prevenirlos. Por ello, en caso de
siniestro, combina coberturas con
actuaciones adicionales y servicios
de prevencion y asesoria prestados
por empresas especializadas.

Se incluye cinco coberturas basicas: res-
puesta inmediata a incidentes de ciberse-
guridad (con servicios de recuperacion de
datos y reparacioéon o sustitucion del hard-
ware afectado); indemnizaciones en caso
de responsabilidad civil frente a terceros,
por sanciones de organismos reguladores,
publicaciones en Internet, fraudes con tar-
jetas de pago o defensa juridica; indemni-
zaciones en caso de pérdida de beneficios

Mayor capital en Accidentes de circulacion

a causa de la interrupcion del negocio o
derivada de proveedores; cobertura en caso
de extorsion cibernética; y de forma opcio-
nal, se puede contratar cobertura contra las
consecuencias de fraudes informaticos, por
robo de identidad o ingenieria social.
Ademas de las coberturas en caso de que
ocurra un incidente, ofrece servicios de se-
guridad cibernética que incluyen: asisten-
cia informatica las 24 horas; software anti-
virus, antiransomware y de copia de
seguridad; analisis de vulnerabilidades (en
la pagina web y en la red interna y externa);
asesoramiento legal sobre privacidad y pro-
teccion de datos, entre otras cosas.

Allianz Seguros ha lanzado ‘Allianz Accidentes Plus’, un seguro adaptado a los
nuevos escenarios y mercados. En €l se incorporan opciones como la posibilidad
de contratar mayor capital o la suscripcion de la asistencia sanitaria.

‘Allianz Accidentes Plus’ contempla todas las necesidades ante un eventual accidente para
aquellos profesionales que viajan con frecuencia o deben asumir riesgos laborales, propor-
cionandoles prevencion econoémica y/o asistencia médica ante posibles pérdidas de ingre-
SOS por accidente, muerte o invalidez.

Est4 disponible en cuatro modalidades de contratacion (Basico, Optimo, Extra y Ampliado),
que proporcionan al asegurado un amplio abanico de soluciones, en funcion de sus nece-

sidades. El renovado planteamiento del producto permite acceder al seguro desde primas muy asequibles y con una tarifa en funcion
de la profesion del asegurado, de este modo la gestion se simplifica y se eliminan complejidades. Ademas, para la contratacion no
existen bloqueos ni carencias, el cuestionario de salud es breve y no requiere reconocimiento medico.



Solucion de Salud para expatriados

AXA XL Insurance ha colaborado con AXA-Global
Healthcare para crear una nueva solucion de seguros de
Salud dirigida a empresas esparolas y portuguesas con
empleados en misiones de trabajo en el extranjero.

La cobertura esta disenada para que los clientes puedan optar por
planes estandar o paquetes completamente personalizados a la me-
dida de sus necesidades concretas. Con independencia de como se
estructure la cobertura, los clientes disfrutan de la experiencia de
un equipo internacional de gestion de cuentas, a la vez que sus
empleados y familiares tienen acceso a recursos medicos de primer
orden en todo el mundo.

Tom Wilkinson, CEO de AXA - Global Healthcare, comenta que “hace
poco realizamos una encuesta sobre las necesidades de los traba-
jadores expatriados. Al preguntar qué prestaciones les gustaria tener,
casl siempre respondian que un seguro de Salud internacional y
ayuda para la vivienda. Sus empleadores destacaron también el ca-
racter prioritario de
la atencioén sanita-
ria, ya que mas de
dos tercios expre-
saron su preocupa-
cion con respecto
al fracaso de las
misiones interna-
cionales debido a
cuestiones relacio-
nadas con la salud
fisica o mental”.

Productos

Ayax ha lanzado un
producto que ofrece
cobertura ante
reclamaciones por
negligencia medica,
profesional, actos u
omisiones alos
profesionales del
sector de la medicina estetica y alternativa durante
el ejercicio de su actividad.

RC Meédica para profesionales
de medicina esteticay
alternativa

Ademas de las garantias propias de este ramo, este seguro

también da cobertura frente a pérdida de documentos, vul-

neracion del secreto profesional, difamacion, costes de in-

vestigacion, inhabilitacion profesional etc.

Como novedad, el cliente podra asegurar sus riesgos de de-

fensa juridica, reclamacion de dafios y ciberriesgo en una

misma poliza.

Los productos estan especialmente adaptados y disefiados

para:

= ‘Ayax Medicina Estética’: Médicos estéticos, tatuado-
res, etc.

= ‘Ayax Medicina Alternativa’: Terapeutas, homedpatas,
hipnoterapeutas, reflexdlogos, acupunturistas, masajistas
etc.
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Espana presenta
grandes diferencias
regionales delas
pymes ala hora

de exportar

Los datos de

exportacion en

pymes varian

considerablemente

de unas

comunidades a otras. Un estudio del Observatorio
Mesias de pymes exportadoras revela que en Aragony
La Rioja, mas del 40% de las pymes presentan actividad
exportadora. Asturias y Cantabria tienen ratios por
encima del 30%. Por el contrario, en Castilla-La Mancha,
menos del 5% de las pymes de la region han optado por
la internacionalizacion.

Los datos de este ranking revelan que una de cada cinco
pymes espariolas mantiene actividad exportadora. Sin embargo,
“la propension a exportar por parte de las pymes es irregular a
lo largo del territorio”, senalan los responsables del mismo.

Los datos se han generado a través del sistema de inteli-
gencia de Marca Espana al servicio de Espana Global, que ha
elaborado la mayor radiografia realizada hasta el momento sobre
los rasgos caracteristicos de la pyme que opera en los mercados
exteriores. Todo esto ha sido realizado a partir de los datos apor-
tados por Iberinform sobre casi 30.000 empresas.

E148% de las microempresas
espariolas (entrely 9
empleados) reporta que ha
sufrido un incidente
cibernético en 2018, segun el
informe Hiscox Cyber Readiness Report 2019.

Casi la mitad de las microempresas
ha sufrido un ciberataque en 2018

Los incidentes de naturaleza cibernética mas comunes
entre las microempresas espanolas han sido: virus informatico
(27%), ataque de ransomware (12%) y fraude en las transferencias
bancarias por suplantaciéon de identidad (10%).

Evaluando el proceso de deteccion y gestion del incidente,
las microempresas espanolas reconocen que en el 50% de las
ocasiones pasaron mas de 3 horas hasta descubrir que habian
sufrido el incidente. Solo en el 19% de los casos el problema fue
descubierto antes de que pasara una hora. En 3 de cada 10 inci-
dentes (33%) la compania no recuperod su actividad normal hasta
pasadas 8 horas tras la detencion.

Resuelto el ciberataque, en el 50% de las ocasiones la com-
pania no tomo ninguna nueva medida 0 protocolo para mejorar
su estrategia de ciberseguridad. Las inversiones mas habituales
entre aquellas que si que realizaron alguna accion, se destinaron
a la adquisicion de nuevas tecnologias de prevencion (18%),
deteccion (12%) o programas de respuesta ante incidentes ciber-
néticos (10%). Analizando el coste que han supuesto estas inci-
dencias, las companias espafiolas que fueron atacadas reportan
un gasto medio anual de mas de 2.000 euros en costes directos
derivados por estos ciberataques.

PymeSeguros
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CEOQOE advierte de lagunas legales del registro horario

El nuevo registro obligatorio para las empresas de la jornada laboral de sus
trabajadores sigue suscitando criticas entre el empresariado por sus numerosas
lagunas juridicas, asi como por la marcha atras que supone en materia de
flexibilidad, la sobrecarga administrativa y la dificultad de que la nueva normativa
contemple toda la casuistica de las distintas tipologias de desemperio laboral.

Rosa Santos, directora de Relaciones
Laborales de la patronal CEOE en declara-
ciones a El Economista, ha expuesto que
el malestar de las empresas, pero también
de los trabajadores, se acrecienta cuando
las dudas surgen en lo relativo al registro
horario de una jornada flexible, al control
de las horas extra, cuando estas se pueden
gastar en un periodo de cuatro meses, O
como cruzar el control de las horas extra
en una jornada irregular. Otra gran duda es
coOmo tratar los intervalos del trabajo efec-
tivo 0, determinar, qué es tiempo efectivo
de trabajo cuando una persona desempena
su empleo fuera de la ciudad en la que se
encuentra su empresa.

Por su parte, el Ministerio de Trabajo
aclara que en el registro de la jornada labo-
ral quedan excluidos de la obligaciéon del
registro la alta direccion, socios trabajado-
res de cooperativas y autonomos. También
se diferencia a los mandos intermedios o
cargos de confilanza, que tienen pactado un

régimen de libre disponibilidad del tiempo
de trabajo. En estos casos, se debera regis-
trar la jornada, “sin perjuicio de la acredi-
tacion de su tiempo de trabajo mediante el
pacto de disponibilidad horaria, interpre-
tandose que la retribucion obtenida por el
trabajador ya compensa esa mayor exigen-
cia de tiempo de trabajo”.

Entre las peculiaridades o excepcio-
nes al registro de jornada se encuentran las
relaciones laborales de caracter especial,
para las que el Ministerio puntualiza que
“se habréa de estar a lo establecido en su
normativa especifica”.

Desde ATA se va mas alla y su presi-
dente, Lorenzo Amor, reclama que los auto-
nomos queden exentos de registrar la jor-
nada laboral de sus asalariados. Insiste en
que “hoy hay muchas actividades que no
se desarrollan en un centro de trabajo”.

A sujuicio, “es desproporcionado exi-
gir el registro a todas las actividades”, y
recordo la sentencia del Tribunal de Justi-

cia de la UE del 14 de mayo que recomendod
tener en cuenta el tamano de las empresas.

Por otra parte desde la Inspecciéon de
Trabajo se ha informado de que se evitara
una sancion inmediata a las empresas que,
en el momento de la visita, no tengan el
registro horario de la jornada laboral, si
aprecia que tiene voluntad de hacerlo,
mediante el convenio o un acuerdo con los
representantes de los trabajadores.

Las empresas incumplidoras se
enfrentan a sanciones de entre 626 a 6.250
euros por visita que descubra una infrac-
cion, cualquiera que sea el numero de tra-
bajadores con los que la compania ha
infringido la ley.

La Inspecciétn de Trabajo ordenan a
las empresas que los registros “estén y per-
manezcan fisicamente en el centro de tra-
bajo”. De la misma forma, la Inspeccion de
Trabajo, los trabajadores y sus representan-
tes tienen que poder acceder a él.
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Las empresas ahorran mas de 1.411 millones con el uso

de la factura electrénica

El numero de facturas electronicas procesadas en 2018 en Esparia ascendio a 181.884.086
documentos, un14,92% mas que en 2017, segun el "Estudio Seres de Implantacién de la
Factura Electronica en Espana 2017-2018". Del total, 147.953.331 documentos corresponden
a transacciones entre empresas (B2B), 22.292.891 a operaciones entre empresasy las
administraciones publicas (B2G) y 11.637.864 a ventas de empresas a particulares (B2C).

Segun el informe, por el uso de la fac-
tura electronica, las empresas espanolas se
ahorraron en 2018 mas de 900 millones de

euros en la gestion de las facturas recibidas
y 511 millones en la gestion de las emitidas.
También se ahorraron 662.145 horas en la

tramitacion de las facturas recibidas y
106.963 horas en las emitidas, ademas de
reducir el impacto medioambiental.

Hacienda envia cartas a pymes y autonomos advirtiendoles
sobre posibles irregularidades en sus declaraciones

La Agencia Tributaria (AEAT) estarealizando un envio masivo de cartas a auténomos y
pequenios empresarios a los que les advierte de que sus declaraciones de ingresos
despiertan sospechas por no ajustarse a los estandares medios del sector que ha fijado.

Asi 1o esta alertando en una
campana dirigida a autobnomos que
tributan por el método de estimacion
directa, personas fisicas y autonomos

societarios, cerca de 2,5 millones, en las que les traslada que tam-
bién vigila los importes acumulados de las entradas en sus cuen-
tas bancarias y los cobros en tarjeta que han realizado. Se trata
de una carta informativa en la que avisa de que si las inconsisten-
clas persisten, el riesgo fiscal que representan podria dar lugar a

los procedimientos tributarios que sean necesarios.

Las misivas, que envia el departamento de Gestion, explican
que desde 2016 la AEAT dispone de la informaciéon de entradas y
salidas totales de todas las cuentas bancarias de los contribuyen-
tes, tanto de personas fisicas como de entidades.

Flfisco avisa de que estos datos pueden ser utilizados como
indicio de riesgo fiscal cuando pongan de manifiesto inconsisten-
clas entre la informacion disponible y las declaraciones de ingre-
sos de la actividad econdmica o las declaraciones del IVA.

PymeSeguros



' REVITALIZA TU NEGOCIO
A TRAVES DEL MARKETING EMAIL

GANA CLIENTES
CORRE!
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El video marketing 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 G rspisia A psits st Mt
con el cliente con frecuencia, acaba contratando con otro proveedor. La fuga de informacion empresarial

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 Se quiere potenciar Ia presencia de os
te permite enviar ti a un PRECIO AJUSTADO en el mundo econémico Retios Sochajaay res de SS enlas
contenidos interesantes A TUS NECESIDADES, con y empresarial para hacer o sbacrs ot s g G o s e
ala vez que le haces envios de newsletters un buen contenido. "ot st o e
saber todos los seguros mensuales o bimestrales. b e

en los que trabajas.

Consulta todas tus dudas con un simple email: carmen@pymeseguros.com
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Descuentos del 15% en el seguro de
Hogar ecologico ‘DKV EcoHogar'

Todos los que adquieran el seguro ‘DKV EcoHogar' antes
del 30 de junio, podran disfrutar de un descuento del
15%. Se trata de una poliza que, entre otras cosas, utiliza
pinturas ecologicas con el sello Ecolabel en todas las
reparaciones.

Este nuevo seguro supone un giro conceptual frente al
seguro del Hogar tradicional: permitira a quienes lo contraten
conseguir un hogar mas sano, verde, eficiente y seguro. Para ello
incorpora diferentes servicios modulares y ambientales que velan
por la salud de las personas y va un paso mas alla, ya que tiene
en cuenta la calidad del aire, la alimentacion, su confort térmico,
la seguridad de los habitantes, etc.

PymeSeguros




Ademas de ser el primer seguro de Hogar con un enfoque
ecologico, ‘DKV EcoHogar’' goza de las coberturas mas punteras
para proteger el hogar a través de 3 modalidades: Basic, Complet
y Plus.

Entre las coberturas destacan la bonificacién por no sinies-
tralidad hasta un 20%; desperfectos en el edificio por robo, con-
tratando solo contenido; cobertura de joyas incluidas en el con-
tenido sin prima especifica; dafnos estéticos al contenido hasta
600 euros; responsabilidad civil de hijos mayores de edad, mientras
residan en la vivienda asegurada; responsabilidad civil en patine-
tes eléctricos; desatasco de tuberias fijas hasta 300 euros en el
Complet y 600 euros en el Plus; y desalojo forzoso (no siniestro) a
instancias de la autoridad municipal a fin de valorar la seguridad
del edificio. Ademas, si ocurre un siniestro en tu segunda vivienda
durante el periodo vacacional que impide habitarla, se cubre la
estancia en otra de las mismas condiciones.

Al dia economia

También incorpora: Servicio Manitas, que consiste en dispo-
ner de hasta 3 horas anuales para ayudar con trabajos de repara-
cion o instalacion en el domicilio; servicio de reparacion de elec-
trodomeésticos para cuando se acabe el periodo de garantia oficial;
asistencia informatica para resolver cualquier problema en los
dispositivos y acceso al DKV Club de Salud y bienestar con: precios
ventajosos en servicios medicos y de bienestar ofrecidos por los
mejores profesionales. Se trata de una poliza que inciden en los
habitos de una alimentaciéon ecoldgica y saludable. Por ello, pone
a disposicioén de sus asegurados un descuento del 10% en todos
los productos del portal ecoldgico lider planetahuerto.es.

Asimismo, proporciona acceso a servicios meédicos y de bien-
estar, a precios reducidos vy con la garantia de una compania
especializada en salud, a través del Club de Salud y Bienestar.

Mas informacién en: https://promo.dkvseguros.com/dkv/
DKVecohogar

DKV EcoHogar

El primer seguro
de hogar ecologico

DECV Seguros
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Las primas de MIC
Insurance crecen mas de un
16% en el primer trimestre

MIC Insurance ha crecido en volumen de
primas en el primer trimestre de 2019 con
respecto a la misma fecha del pasado ario.
Asi, mientras en el ejercicio de 2018 la
compania cerraba el trimestre con
26.778.596 euros de primas brutas, en este
afio ha alcanzado una cifra de 31.165.927
euros, lo que supone un crecimiento de un
16,38%.

Este incremento en volumen de negocio ade-
mas viene respaldado por unos excelentes resul-
tados en siniestralidad, con un ratio neto de rease-
guro de un 60% con respecto al 68% del ano
anterior.

Fl plan de negocio de la compania para 2019
apuesta por un crecimiento importante en todos
los ramos de Construccion, en el que cuenta con
una experiencia de 25 anos. Ademas, desde la
compania se destaca que vuelve
a cerrar el ejercicio sin re-
gistrar ninguna
reclamacion
por parte de
sus asegurados.

Palencia es la localidad mas segura del pais.

Al menos, desde el punto de vista

asegurador. En concreto, es un 37% mas

segura que el conjunto de Esparnia en un

indice en el que se tienen en consideracion

los accidentes de trafico, los robos en

inmuebles y los incendios. Completan el

podio Orihuela (+32%) y Caceres (+ 29,5%),

segun el informe ‘¢ Cual es la ciudad mas segura de Espafa?’,
realizado por Estamos Seguros.

Palencia, el municipio mas seguro
de Espana

Para elaborar estos calculos se ha medido la propension a sufrir tres tipos
de percances asegurables en municipios de mas de 75.000 habitantes. En
concreto, se han tenido en cuenta los incendios; 1os robos en hogares y co-
mercios, asi como de coches; y los accidentes de circulacion (graves o leves).

El ranking de ciudades con indice de seguridad vial mas elevado lo en-
cabeza Orihuela. En este municipio alicantino, conducir es un 22% mas segu-
1o que en el resto de Espana. Le siguen Zaragoza (+16,6%) y Albacete (+16,5%).

En el anélisis de los robos se han tomado en consideracion los incidentes
ocurridos tanto en viviendas y comercios, como con vehiculos. Desde esta
Optica, la ciudad mas segura es Telde, en la provincia de Las Palmas (un 58%
mas seguro que el conjunto de Espana). Lugo va en segunda posicion (+53%).
La tercera plaza de la lista la ocupa Palencia, con un diferencial del 52%.

En términos generales, la probabilidad de incendio es mayor en las po-
blaciones de menor tamano. En esta tonica general, Arona (Santa Cruz de
Tenerife) es la localidad que muestra un mejor indice de seguridad frente a
incendios (un 83,6% superior a la del conjunto de Esparfia).

PymeSeguros
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Mapfre aumenta sus ingresos un 5,8% en el primer trimestre

Los ingresos de Mapfre en los tres primeros meses de
este ejercicio se incrementaron un 5,8%, hastalos 7.675
millones de euros, y las primas ascendieron a 6.399
millones de euros, lo que representa un aumento del 3,3%
(en moneda constante las primas habrian crecido un
3,9%). El beneficio neto, por su parte, se situo en 188
millones de euros, lo que supone un incremento del 0,6%
respecto al primer trimestre del ejercicio anterior.

Este incremento se sustenta en el buen comportamiento del
negocio en Espana y en la fortaleza del negocio reasegurador. La
Unidad de Seguros ha obtenido entre enero y marzo de este ano
unas primas de 5.372 millones de euros, un 2,9% mas que en el
mismo periodo del anio anterior.

En Espana, las primas se incrementaron un 7,9%, hasta los
2.492 millones de euros. Destaca la buena evolucion de Automo-
viles, con un volumen de primas de 548 millones de euros y un
crecimiento del 2,6%, especialmente en el segmento de particu-
lares (+ 2,4%) y flotas (+ 6,7%).

El volumen de negocio de seguros generales se incremento
un 4,4%, hasta los 646 millones de euros, destacando el buen com-
portamiento de Hogar, que crecio un 4,7% y comunidades, con un
crecimiento del 8,1%.

En el ramo de Salud y Accidentes, las primas alcanzaron los
584 millones de euros, un 4,8% mas que el anio anterior.

El negocio de Mapfire Vida se situd en 665 millones de euros,
un 20,4% mas que en el mismo periodo del afio anterior. Se incluyen
por primera vez las primas del mes de marzo de la antigua BMN,
por un importe conjunto de 3,7 millones de euros. El patrimonio de

los fondos de inversion crecio un
6% respecto a diciembre de 2018,
hasta los 3.432 millones de euros,
mientras que el de los fondos de
pensiones se elevo un 4,3%, has-
ta los 5.087 millones de euros.

Por otra parte, Mapfre ha mejorado una posicion en el
ranking de las companias con mejor reputacion de Espana y se
ha situado en el puesto numero ocho en la ultima edicion del
Informe Merco, que elabora el ranking de las 100 empresas y
lideres con mejor reputacion en Espana. Por su parte, su presi-
dente, Antonio Huertas, ha vuelto a mejorar su posicion en el
ranking de lideres espafnoles con mejor reputacion. Asciende
desde el puesto numero 17 del ano pasado hasta €l 15 en esta
ediciéon y es también el unico presidente de una aseguradora
que figura entre los 20 lideres mas reputados de Espana.

En otro orden de cosas, CGI ha anunciado la renovaciéon de
un contrato con Mapfre Insurance para llevar a cabo los servicios
gestionados de aplicaciones multi-shore.

Asimismo, la aseguradora y Snau han alcanzado un acuerdo
por el que la plataforma online de servicios caninos comercializa-
ra el seguro para perros de la entidad, que, por su parte, ofrecera
los servicios de la empresa a sus asegurados, como paseo de pe-
110s, adiestramiento y alojamiento entre otros.

Por ultimo senalara que el Grupo Admiral ha formado una
joint venture, junto a Mapifre, el fondo de inversion Oakley Capital
y los fundadores de Acierto.com, para unir las operaciones de
Rastreator.com y Acierto.com. La operacion se hara efectiva en
los proximos meses.



Al dia seguros

Berkley Espana activa la conectividad
de polizas y recibos basados en EIAC
mediante Ebroker

Ya se encuentra en produccion y disponible para los
corredores de seguros usuarios de la plataforma los
procesos de conectividad Siapol y Movimientos de
Recibos bajo estandar EIAC para Berkley Espana.

Dichos procesos, permiten la gestion y tratamiento de polizas
y recibos de manera automatica con la compania, reduciendo las
cargas administrativas del corredor de seguros.

Mediante estas acciones, Berkley Eispana y Ebroker completan
el ciclo de desarrollos conjuntos programados hasta ahora por los
cuales se han renovado los productos de RC Profesional y RC de
Administradores y Directivos (D&O) en ebroker Store, favorecidos

ahora por la puesta en produccion de los procesos de conectividad
para el tratamiento de pdlizas (carga, acceso a informacién de
nueva produccion, suplementos, anulaciones, consultas...) y reci-
bos (operaciones de emisiones, confirmacién de anulacidn, cobros,
devoluciéon de cobro y cambios de canal) y que estimulan la coo-
peracion tecnoldgica y acuerdos alcanzados en el contexto de
conectividad entre ambas entidades.

Preventiva Seguros alcanza el millon de clientes

Preventiva Seguros ha alcanzado el millon de asegurados, coincidiendo
con el 75° aniversario de la compania. Desde la aseguradora se justifica el
exito en su estrategia colaborativa, omnicanal, apuesta por la tecnologia,
innovacion y orientacion al cliente.

“Llevamos casi cinco anos evolucionando nuestro modelo de negocio, este re-
sultado nos reafirma en continuar con el rumbo fijado, ademas de hacernos muy
felices al producirse en el ano en que celebramos nuestro septuagésimo quinto ani-
versario”, ha afirmado Antonio Fernandez-Huerga, presidente del Grupo Preventiva.

S



Al dia seguros

AXA XL Risk Consulting mejora su portal para clientes

AXA XL Risk Consulting ha lanzado
su portal para clientes de ultima
generacion: Site Forward. La
plataforma web mejorada ofrece una
serie de funciones y herramientas de
gestion deriesgos para ayudar a los
asegurados a visualizar sus
operaciones de negocio, hacer un
seguimiento de su exposicion a
posiblesriesgos y obtener una vision
de conjunto que les permita tomar
decisiones informadas sobre la
gestion de riesgos.

“BEsta plataforma combina las mejores
caracteristicas de los portales de ingenieria
de riesgos de AXA Matrix y XL Catlin y
ofrece potentes herramientas de visualiza-
cion de informacion que ayudan a nuestros
clientes a entender sus riesgos operativos
y a tomar medidas adicionales para prote-
ger sus activos, lo que les permite hacer
previsiones y tomar decisiones de gestion
de riesgos bien informadas”, ha sefialado
Corinne Vitrac, Chief Executive de AXA XL
Risk Consulting.

La plataforma permite a los clientes
elaborar multiples informes (en inglés, fran-

cés, aleman o espanol) combinando los es-
tandares del sector, estrategias de gestion
de riesgos y técnicas de control de pérdidas
del sector con sus propios datos de cliente.
Ademas ofrece calificaciones de riesgo
(RQR y GEAR) para cada una de las ubica-
ciones de la empresa, asi como un marco
de referencia ROR y GEAR que permite a
los clientes: saber donde se deben concen-
trar los esfuerzos de mejora de la gestion
de riesgos; establecer un sistema de pun-
tuacion compartible para cualquier insta-
lacion concreta; detectar los puntos débiles
de su programa de gestion de riesgos; ayu-
dar a la direccién de la empresa en divisio-
nes de referencia o instalaciones de todo el
mundo; y ayudar a promover comporta-
mientos que aumenten el control de pérdi-
das y puedan reducir el coste total de los

seguros de una empresa.

Asimismo, se puede formular reco-
mendaciones en relacion a los riesgos, in-
clusive sobre la rentabilidad prevista, en el
ambito de una sola instalacion, de una di-
vision o de todas las propiedades de una
empresa en todo el mundo.

Las funciones de Site Forward segui-
ran aumentando en las proximas versiones
con el fin de incluir herramientas de califi-
cacion de riesgos que resulten relevantes
e intuitivas para los clientes.

Por otro lado, AXA XL Insurance en
Iberia ha celebrado su cuarta jornada de
Construccion, en el que participaron repre-
sentantes de las principales empresas es-
panolas de construccion, ingenieria y ener-
gla, asi como corredores de seguros
dedicados a este segmento de negocio.

FEl evento se inicid con un repaso de
la evolucion del sector sobre la base del
analisis de distintos parametros de la in-
version en el ambito mundial y nacional. A
continuacion, se habld del “El origen fisico
de eventos extremos. /Podemos predecir
el riesgo de eventos sin precedentes?”. La
jornada continud® con una mesa redonda
sobre la evolucion de la gerencia de riesgos
tras grandes siniestros.



Al dia seguros

Las mujeres ya suscriben el 8% de los nuevos

seguros de motos

Con motivo de la celebracion del Dia Internacional de la mujer motera,
AMV ha querido animar a las mujeres a continuar aumentando y
fortaleciendo su comunidad motera en Espana. En los ultimos 4 anos la
pasion por las dos ruedas por parte del sector femenino de nuestro pais
ha crecido un 22%. Eso ha llevado a que el afio pasado el 8% de los
nuevos seguros de moto los contrataran las feminas.

Aundque la cifra global de moteras en Espana
se flja en el 7%, desde AMV apuntan que la pasion
y uso de motos por parte de mujeres continua su
crecimiento. De hecho, el pasado ano el 8% de los
nuevos seguros de moto correspondieron a muje-
res, pero cabe destacar que, entre las mas jovenes
(menores de 40 afios) la cifra aumenta tres puntos
mas y alcanza el 11%.

Geograficamente, en las zonas con mas co-
lapso de coches, que coincide con las grandes ciu-
dades, la presencia femenina es mayor. El porcen-
taje de conductoras de ciclomotores, scooters y

triciclos de menos de 40 anos alcanza casi un 25% y representa el 15% en las

mujeres de entre 40 y 60 anios.

Tal y como recoge el informe ‘Las dos ruedas en Espana’, elaborado por Unes-
pa, solo un 7% de los conductores de moto de nuestro pais son mujeres. Sin em-
bargo, si atendemos a la categoria, la situacion varia considerablemente. Las mu-
jeres prefieren motos de menor cilindrada que los hombres. De este modo, un 22%
de los ciclomotores, un 20% de los scooters y un 19% de motocicleta < 125 cc que
circulan por nuestro pais los manejan mujeres.

Premaat emite un sello
para conmemorar su75°
aniversario

El16 de junio de 2019 se cumplen 75
afios de la inscripcion de Premaat en el
Registro oficial de Montepios y
Mutualidades. Para celebrar dicha
efemeride, la mutualidad esta
desarrollando diferentes acciones. Una
de ellas ha sido la emision de 1.200
sellos de correo de curso legal.

La imagen de los sellos representa un
abrazo entre distintas generaciones que sim-
boliza el valor de la solidaridad y el compane-
rismo. Se han emitido una tirada de 600 sellos
verticales y otra de 600 sellos horizontales.
Con ellos se quiere homenajear sus origenes
en los que los mutualistas podian comprar
sellos benéficos a beneficio de la mutualidad.

PymeSeguros
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Se cumplen 40 afios de la Ley de Seguros Agrarios Combinados

Fundacion Mapfre ha celebrado un
acto para conmemorar el 40°
aniversario de la Ley de Seguros
Agrarios Combinados, una norma que
permitia, por primera vez, proteger al
agricultor de las consecuencias
derivadas de los acontecimientos
catastroficos y que en la actualidad
esta considerada como una de las
mejores y mas eficientes del mundo.

Elacto contd con la participacion de Luis Planas, ministro de
Agricultura, Pesca y Alimentaciéon; Antonio Huertas, presidente
de Mapfre; Jaime Lamo de Espinosa, ex ministro de Agricultura y
Pesca e impulsor de la Ley de Seguros Agrarios Combinados en
1978; e Ignacio Machetti, presidente de Agroseguro.

“El sistema de seguros agrarios combinados se ha converti-
do en un pilar fundamental de la politica agraria espanola”. Asi lo
ha manifestado el ministro de Agricultura, Pesca y Alimentacion
en funciones, Luis Planas, quien ha destacado el relevante papel
que desempena el sistema de seguros para el mantenimiento de
la renta de los agricultores, ganaderos y acuicultores.

Antonio Huertas, presidente de Mapfre, ha destacado que
“hay pocas leyes tan relevantes que hayan aguantado tan bien el
paso del tiempo. Sigue siendo un marco legal estable que permi-
te el desarrollo de un sector”. En este sentido, también ha sena-
lado la importancia que tiene para “afrontar el grave problema de
despoblacién rural de nuestro pais”.

El presidente de Mapfire se ha refe-

rido, ademas, a los retos del sector, que

“pasan por incrementar los actuales ni-

veles de aseguramiento, adaptar los pro-

ductos actuales a los efectos del calen-

tamiento global y del cambio climatico,

digitalizar todos los procesos, desde la

contratacion a la tasacion de los danos,

y mejorar la eficacia en la relacion con los

clientes asegurados”. Ha indicado, ade-

mas, la necesidad de seguir promoviendo

la “preservacion natural del entorno ru-

ral”, contribuir a “crear valor de futuro”, para asi impulsar su “trans-

formacion y modernidad”, y “acelerar desde todas las instituciones

la digitalizacion, imprescindible para fijar poblacién y dar viabili-
dad a los proyectos”.

Ignacio Machetti, presidente de Agroseguro, ha subrayado
que “las situaciones provocadas por acontecimientos climaticos
excepcionales de variada indole suponen un reto dificil en la ac-
tualidad”. Ha indicado, ademas, que “un sistema de seguros agra-
rios como el actual es, sin duda, la mejor alternativa a las ayudas
ad hoc, con innumerables ventajas, tanto para las Administracio-
nes Publicas, a las que les permite presupuestar el coste, al tiem-
PO que reducirlo, como para los productores, que gozan de una
garantia contractual y que no dependen de las disponibilidades
presupuestarias, que solo se activan ante danos catastroficos”.

Por otra parte, Fundacion Mapfre ha presentado la Guia para
proteger la Empresa Agropecuaria en Espana, con informacion
sencilla y clara sobre los posibles riesgos.



Al dia seguros

CNP Partners acoge una jornada
sobre emprendimiento en insurtech

CNP Partners ha celebrado una jornada sobre
‘Emprender en Insurtech’, un evento organizado por la
Asociacion de Jovenes Profesionales del Seguro (AJPS),
dirigido a jovenes emprendedores y profesionales del
sector asegurador.

En el evento se presento el programa de apoyo a emprende-
dores CNP Start, una iniciativa que ofrece a los proyectos o star-
tups seleccionados la posibilidad de desarrollar sus proyectos en
las mejores condiciones ofreciéndoles, durante un ano, una ayuda
econdmica de 10.000 euros, un espacio fisico en las oficinas de
CNP Partners, el acceso a recursos tecnologicos vy la posibilidad
de contar con un mentoring continuo por parte de los profesiona-
les de la aseguradora.

Durante la jornada, se habld de los retos y las oportunidades

Crecimeento de pnmas Mo Vida a mes de marzo de 2015

Las primas de No Vida
crecenun 2,9% enel
primer trimestre

El volumen de primas estimado en los
ramos de No Vida a marzo de 2019 se
sitia en torno alos 9.906 millones de
euros, un 2,9% mas que en el mismo
periodo del ano anterior, segun ICEA.

alos que se enfrenta el sector insurtech actualmente. Elena Gon-
zalez-Blanco, general manager de CoverWallet Europe, analizo el
alcance de la inteligencia artificial y la digitalizacion de los segu-
ros en las empresas. Por su parte, Daniel Sanchez del Alamo, fun-
dador de Numen Solutions, desarroll¢ la idea de lograr una robo-
tizacion de la gestion financiera sin codigo y totalmente
transparente, mientras que Albert Castells, fundador y CEO de
iSalud, explico las claves del éxito en Insurtech y como lograr fi-
nanciacion para el desarrollo de un proyecto.

Juan Antonio Martinez-Gijon, presidente de AJPS, ha indica-
do que “es muy importante que los jovenes decidan emprender y
logren desarrollar sus proyectos o startups. Para ello, es funda-
mental el papel de las grandes empresas concienciadas en la crea-
cion de iniciativas que promuevan el emprendimiento”.

Del total de primas de este primer trimes-
tre, un 30% corresponde a la modalidad de Au-
tomoviles, un 23,4% a los seguros de Salud, un
26,6% alas modalidades de Resto de ramos No
Vida y un 20% a la modalidad de Multirriesgos

El crecimiento de las primas de los ramos
No Vida fue del 2,9%. Automoviles crece el
1,9% (frente al 2,9% registrado a marzo de
2018); Salud aumenta un 3,7% (por el 5,4% un
ano antes); y Multirriesgos crece un 3,5% (fren-
te aun 2,9% del primer trimestre de 2018).
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DAS Seguros relanza su
Programa Partners 2019

DAS Seguros relanzo a finales de
abril sunuevo Programa Partners
2019 pensado por y para el canal de
medicacion. La finalidad del mismo
se basa enreconocer la labor
desempenada durante 2018 de
aquellos mediadores que mejor
representan los valores de la
compariia en el mercado afianzando
su colaboracion con la entidad.

Ser Partner DAS en alguno de sus tres
niveles (Excellence, Premium o Advance)
ofrece al mediador servicios exclusivos, asi
como un Plan de Beneficios. La incorpora-
ci6n al programa se da a conocer a los me-

diadores seleccionados, mediante la entre-
ga por parte del equipo comercial de DAS,
de un Welcome Pack creativo donde se
detallan los servicios y ventajas exclusivas.
En otro orden de cosas, la asegurado-
ra ha presentado su planificacion de sesio-
nes formativas en diez colegios de media-
dores sobre la defensa juridica en el
ambito inmobiliario para el segundo se-
mestre del ano. Concretamente las dos pri-
meras sesiones tendran lugar el proximo b
de junio en el Colegio de Granada y en el
de Gerona; visitando a posteriori los Cole-
gios de Madrid, Bilbao, La Corunia, Malaga,
Lérida, Barcelona, Zaragoza y Valencia.
Las sesiones correran a cargo de las
abogadas del departamento de Asistencia

Al dia seguros

Juridica de DAS Seguros: Mari Carmen Fer-
nandez, Asuncion Castejon y Candida Clo-
tas. En ella, se abordara la situacion del
parque inmobiliario en Espana, se profun-
dizara en la actual Ley de Arrendamientos
Urbanos vy las preocupaciones y problemas
legales alos que se puede enfrentar un pro-
pietario que ponga en alquiler su vivienda.

Por su parte el responsable territorial
de la compania profundizara en las oportu-
nidades de negocio que se abren para la
mediacion el hecho de comercializar €l se-
guro de impago de alquiler como la solucion
mas completa que existe actualmente en el
mercado para proteger al propietario, no solo
para recuperar las rentas impagadas, sino
para cubrir otra serie de eventualidades.

La compania ha creado una web don-
de se detallan las fechas de todas las sesio-
nes y donde los interesados, podran regis-
trarse para reservar su plaza.

IMA Iberica Asistencia nombra a Gerardo Romero director general

Gerardo Romero ha sido nombrado director general de IMA Ibérica Asistencia. Romero comenzo su
carrera profesional hace mas de 35 afnos, en los que ha colaborado con algunas de las companias mas
importantes del sector asegurador.

Gerardo Romero ha sido miembro de las
principales asociaciones y representaciones de
las companias de seguros tanto en Espana

como en Francia. Curso sus estudios en la Universidad Complu-
tense de Madrid y su formacion esta ligada a la Economia, con
especializacion en Ciencias Actuariales y Financieras.



Al dia seguros

Madrid acoge una nueva jornada de Markel
sobre responsabilidad de administradores
y compliance penal

Markel Espafia ha celebrado una jornada sobre responsabilidad de
administradores y compliance penal con el nuevo producto ‘D&O
Excellence Plus’, presentada por Jose Antonio Martin, director de
Desarrollo de Negocio y Marketing y por Esteban Manzano,
director general de la entidad.

En primer lugar, Jaime Romero, director técnico de la compania, expu-
so las principales novedades del seguro de Administradores y Altos Cargos
‘D&O Excellence Plus’, que esta estructurado en dos secciones diferenciadas
para los asegurados y para la entidad, incorpora
un total de trece nuevas coberturas y amplia
otras seis coberturas ya existentes, con el fin de
adecuar este seguro a las ultimas novedades
normativas y a la experiencia de siniestralidad.

A continuacion, Adrian Benito, director de
Responsabilidad Civil de la entidad, realizé una
demostraciéon/simulacion online del nuevo pro-
ducto de D&O en Markelbroker.es, una herra-
mienta que permite a los mediadores emitir ofer-
tas y polizas de seguro para clientes con
facturaciones hasta 50 millones de euros.

Por ultimo, Leticia de la Hoz, directora del departamento Juridico, y
Angel Fernandez, partner de la consultora IDBO, presentaron e-Compliance,
un servicio online exclusivo para las corredurias que trabajan con Markel y
para los clientes de la entidad, que aporta todas las herramientas, metodo-
logias y procesos para disponer de un plan de prevencion de riesgos penales.

La Fundacion MGS ofrece
formacion para mediadores y
clientes de MGS Seguros

La Fundacion MGS ha organizado en Toledo
una nueva jornada formativa a cargo del
paleontologo e investigador Ignacio Martinez
Mendizabal, siguiendo con el ciclo de
conferencias para mediadores y clientes de
MGS Seguros que la fundacion impulsa por
varios puntos de la geografia espanola.

El reconocido bidlogo, que recibié el Premio
Principe de Asturias por su trabajo en los Yacimien-
tos de la Sierra de Atapuerca, aportd una vision muy
positiva de nuestra especie humana refiriéndose a
nuestra capacidad de colaborar y trabajar en equipo
que no obedece a un mandato genético, sino que es
el resultado de una reflexion libre y consciente que
nos ayuda a enfrentarnos con éxito a nuestros retos.

La Fundacion MGS seguira desarrollando su
ciclo de conferencias, aportando herramientas de
ayuda a la reflexion y mejora en la vida personal y
profesional.
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Fundacion Inade reune al sector en el Dia Mundial del Seguro

*m\ n “

El Pazo de Fonseca en Santiago de
Compostela ha sido el lugar elegido parala
conmemoracion del Dia Mundial del
Seguro. Alli se reunieron los principales
representantes del mundo de la industria
aseguradora para compartir la entrega de
los Premios Galicia Segura, organizada por
Fundacion Inade.

Este galarddn reconoce el esfuerzo y dedica-
cion de personas e instituciones que desde dife-
rentes ambitos contribuyen a elevar el nivel del
sector asegurador y de la gestion del riesgo. En
esta edicion, el Premio Galicia Segura a la Media-
cion de Seguros recayo en Intermundial recogien-
do el mismo su consejero delegado, Manuel Lo6-
pez. El Premio Galicia Segura al Asegurador fue concedido a
Santalucia, cuyo galardén recibio su director general, Andrés Ro-
mero. El Premio Galicia Segura al Progreso y el Desarrollo del
Seguro recayo en el Pool Espanol de Riesgos Medioambientales
y su presidente, Santiago Martin fue el encargado de recibirlo. Y
el Premio Galicia Segura a la Direccion fue concedido a Jean-Paul
Rignault, vicepresidente de AXA Esparia y presidente de su Fun-
dacion.

Este ultimo tomo la palabra en el acto en nombre de los pre-
miados, para dejar patente que “el seguro cumple un importante
papel en la sociedad, sin duda, no solo por estar con las personas
en momentos cruciales de sus vidas, Sino por acompanar, prevenir

y asesorar para que vivan una vida mejor. Y en esto la mediacion
profesional juega un papel fundamental, sois los que estais junto
a los clientes, ayudandoles a identificar sus riesgos, protegerlos y
ayudarles cuando sufren un siniestro. Nuestra profesion tiene un
noble proposito, proteger, ¢hay algo mas bonito, mas importante?
Sin duda también una gran responsabilidad”.

Durante la entrega de premios Pilar Gonzalez de Frutos, pre-
sidenta de Unespa y del Jurado de los Premios Galicia Segura,
quiso llamar la atencion sobre el futuro del sector: “Todo 1o que
hacemos es garantizarle a alguien que ha viajado desde el bien-
estar hacia el malestar el viaje de vuelta a su situacion pretérita.
Hacemos que el futuro sea tan bueno como lo fue el pasado”.



Al dia seguros

Un perro de 4,5 anos, perfil

de la mascota asegurada

Norte Hispana Seguros ha realizado un estudio sobre el perfil de las mascotas
aseguradas a partir de los datos de los animales de compania que estan
protegidos con su seguro de Decesos Familiar. Asi, del total de las mascotas
aseguradas por la comparnia el 96% son perros frente al 4% que son gatos. En
lo que serefiere ala edad, la media de la mascota asegurada por la entidad
tiene 4,4 anos. Una media que para el caso de los perros es de 4,5 annos y en el

de los gatos es de 3,6 arios.

E141,75% de las mascotas aseguradas
tiene una edad igual o inferior a los 3 anos.
Fl48,54% tiene entre 4 y 8 anos, mientras
que el 9,71% cuenta con una edad igual o
superior a los 9 anos.

Por regiones, en Andalucia, hay 245

comparniia.

mascotas aseguradas que representan el
21,62% del total; en Comunidad Valenciana
y Regién de Murcia, se han asegurado 164
(14,47%); en Cataluna, hay 123 mascotas
aseguradas (10,85%); en la zona centro (que
comprende Aragon, Castilla y Ledn, Casti-

lla-La Mancha, Comunidad de Madrid y
Extremadura) estan aseguradas 342
(30,20%); en la zona norte (que comprende
Asturias, Cantabria, Galicia, La Rioja, Na-
varra y Pais Vasco), se han asegurado 199
mascotas (17,56%); y en las Islas (Baleares
e Islas Canarias) hay aseguradas 60 (5,30%).

Jose Maria Paagman, nuevo vicepresidente del
Consejo de Administracion de Helvetia Seguros

La Junta General Ordinaria de Accionistas de
Helvetia Seguros ha nombrado a Beat Miiller,
director de los Servicios Actuarialesy
miembro del Comite de Direccion del Grupo
Helvetia, y a Jose Maria Paagman como nuevos
miembros del Consejo de Administracion de la

Asimismo, el Consejo de Administracion acordd
por unanimidad nombrar a José Maria Paagman como
vicepresidente de Helvetia Seguros.

Con estos cambios el Consejo de Administracion
queda asi: Markus Gemperle, como presidente; José
Maria Paagman, como vicepresidente; y Paul Norton,

Mario Herrero y Beat Muller, como vocales.
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Seguros Bilbao lanza una campana de planes de
pensiones con bonificaciones de hasta el 3%

Seguros Bilbao ha lanzado su
campana de planes de pensiones con
la que ofrece hasta un 3% de
bonificacion por los traspasos a sus
productos de prevision. Para poder
disfrutar de esta rentabilidad, el
importe de los traspasos debe ser
igual o superior alos 2.500 euros.
Dichos traspasos deben realizarse a
los siguientes planes: ‘GCO Pensiones
mixto fijo’, 'GCO Pensiones renta
variable'y el ‘Plan de prevision
asegurado (PPA)"

Asi, los clientes recibiran en los proxi-
mos cuatro anos 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. Ademas, para poder disfrutar de la
bonificaciéon del 3%, el cliente debe contar
con dos polizas adicionales de prima media
neta anual superior a 100 euros. En €l caso
de los fondos de inversion como poliza adi-
cional, el fondo debera tener un importe
minimo de, al menos, 1.000 euros.

Los planes de pensiones son un pro-
ducto de inversion y ahorro para la jubila-
cion que cuenta con determinadas venta-
jas fiscales durante los anos en los que se
realizan las aportaciones. En este sentido,
las aportaciones realizadas a un plan de
pensiones reducen la base imponible de
la declaracion de la renta, siendo de esta
forma un alivio fiscal durante la vida labo-
ral. La nueva campana de prevision de
Seguros Bilbao estara vigente hasta el 30
de junio.

Por otro lado, la aseguradora ha mejo-
rado su seguro de Hogar al incluir ventajas
adicionales que le permiten reforzar su
oferta para adaptarse a las necesidades de
sus asegurados. En las nuevas garantias
incluidas destacan la reparaciéon de los da-
nos de agua que son producidos por un mal
sellado de sanitarios o la cobertura de los
danos estéticos en los muebles murales.
También incluye la asistencia en calderas
con un servicio anual gratuito.

Asimismo, cuenta con novedades en
materia de Responsabilidad Civil para los
propietarios de perros no peligrosos y ex-
tiende la proteccion de las joyas ante posi-
bles robos, estén o no dentro de una caja
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fuerte, al poder ampliar el importe de los
capitales asegurados. Todas estas cober-
turas adicionales se suman a los servicios
ya existentes en el seguro de Hogar de la
compania, como la asistencia telefénica 24
horas; la compensacion econdmica por la
anulacion de un viaje o el servicio de bri-
cohogar.
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El sector emplea a 750.000 personasy
aporta el 5,3% del PIB

El sector asegurador continua contribuyendo al desarrollo
economico y social de Espana, donde su actividad aporta el
5,3% del PIB y da empleo a 750.000 personas entre puestos
de trabajo directos, indirectos e inducidos, segun las ultimas
cifras publicadas por la patronal Unespa.

Ademas de ser un empleo de
calidad, el 96% goza de un contra-
to indefinido, se encuentra en el
Top10 de los sectores mejor paga-
dos, entre 1.700y 2.100 euros men-
suales netos.

Ademas, el 90% de los em-
pleados cuentan con un plan de
formacion continuada, con una
inversion que alcanza los 700 eu-
r0s por trabajador, y se imparten mas de un millon y medio de horas
de formacion anualmente. La captacion de talento es una de las prio-
ridades del sector, especialmente en los ambitos de la informatica, la
economia, la comunicacion, el big data y el derecho. Con respecto a
la paridad de género, las empresas cuentan con plantillas formadas
por un 51% de mujeres y un 49% de hombres. En el plano directivo,
mas de un 24% de altos cargos estan ocupados por mujeres, 20 puntos
mas que hace 15 anos.

DAS Seguros quiere poner en valor la contribucion de este sector
a la sociedad vy a la economia del pais. Por ello, cabe recordar que la
aportacion fiscal del sector asegurador se situa en 7.000 millones de
euros. Ademas, el seguro factura 65.000 millones de euros.

Allianz ha reunido, en

el marco de unas

jornadas formativo-

divulgativas sobre

fondos de inversion, a

mediadores y clientes para contribuir a ampliar la
formacion e informacion de mediadores y clientes
sobre las inversiones en fondos y sobre el
producto unit linked ‘Allianz Fondo Vida'.

Allianz forma a los mediadores
sobre inversiones en fondos

Estas jornadas, que se haran extensivas a todo el te-
rritorio nacional, se estructuran en dos partes: por un lado,
hay conferencias de consultores financieros centradas en
explicar qué son y como funcionan los fondos de inversion.

En la segunda fase, clientes y mediadores tuvieron la
oportunidad de recorrer seis stands interactivos donde
asesores y consultores especializados trazaron, en primer
lugar, un mapa de la nueva mentalidad inversora, genera-
ron el perfil inversor de cada cliente (prudente, moderado
o arriesgado) vy, por ultimo, entregaron a cada uno de ellos
sus consejos de inversion.

Por otro lado, la aseguradora y Moto Share, platafor-
ma holandesa de alquiler de motos entre particulares, han
firmado un acuerdo por el cual los propietarios que ofrez-
can su moto en alquiler en Moto Share, asi como los arren-
datarios de las mismas, contaran con un seguro a todo
riesgo de la aseguradora durante el periodo de alquiler.



Santalucia renueva su Consejo de
Administracion

Santalucia ha celebrado su Junta General Ordinaria de
Accionistas en la que se aprobaron por unanimidad la
renovacion, para los cinco anos que establecen los
estatutos sociales, de los siguientes consejeros: Carlos
Javier Alvarez, José Luis Diaz, Jesus Priego, Luis Rivera y
Luis Alberto Manas, que ya eran miembros del Consejo
de Administracion.

Igualmente, se acordd el nombramiento de dos nuevos con-
sejeros: Maria Clotilde Alvarez y Andrés Romero, director general
de la entidad.

Tras el nombramiento de los nuevos miembros del Consejo,
se celebrd una reunioéon extraordinaria del Consejo de Adminis-
tracion en la que acordo la siguiente distribuciéon de cargos: Car-
los Javier Alvarez, como presidente del Consejo de Administra-
cién; José Luis Diaz, como consejero delegado; Clotilde Alvarez,
como consejera secretaria del Consejo de Administracion; Andrés
Romero, como consejero-director general; Jesus Priego, como
consejero vocal; Luis Rivera, como consejero externo indepen-
diente y vocal; y Luis Alberto Marnas, como consejero externo
independiente y vocal. En esa misma reunion, se acordo desig-
nar como nuevo miembro de la Comision de Auditoria y Control
a Luis Rivera, en su condicién de consejero externo indepen-
diente.

Con ello, se amplia el numero de consejeros de 6 a 7 y se
adapta la composicion del Consejo a las mejores tendencias del
gobierno corporativo, que recomienda el equilibrio entre distin-
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tos tipos de consejeros de forma que se consiga una combinacion
y enriquecimiento de visiones, experiencias y perspectivas de
la compania: la accionarial, la ejecutiva y la de consejeros inde-
pendientes con dilatada trayectoria profesional y conocimientos
técnicos en un sector tan especifico y regulado como el asegu-
rador.

Por otro lado, se ha aprobado la fusion por absorcion de la
aseguradora Caja Espana Vida por parte de Unicorp Vida, tras la
autorizacion de la Direccion General de Seguros y Fondos de Pen-
siones, con fecha 26 de marzo. La compania, que continuara dis-
tribuyendo en exclusiva sus productos de Vida Riesgo, ahorro e
inversion y planes de pensiones, a través de las mas de 1.100
oficinas de Unicaja Banco, esta participada al 50% por Santalucia
y Unicaja Banco.
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Chubb lanzara
proximamente una
plataforma online
para corredores

El coctel anual que celebra Chubb para sus
colaboradores fue el lugar elegido por Igancio Borja,
CEO de la compania para Espana y Portugal, para
comunicar que pronto lanzaran una plataforma
online paralos corredores.

Segun comento Borja, eso permitira a los corredores “ma-
nejar sunegocio de forma independiente”. La plataforma esta
pensada sobre todo para el negocio de la pequena empresa.

Ademas recordd el compromiso de la entidad con el
cliente y con el mercado medio, que es el alma de su negocio.

Por otro lado, la aseguradora ha anunciado dos nombra-
mientos clave para Espana y Portugal como parte de su es-
trategia para fortalecer su oferta en la region de Iberia. Ifiigo
de Gorgolas, anteriormente A&H Manager Spain & Portugal,
ha sido nombrado Middle Market Manager para la region de
Iberia, mientras que José Luis Fernandez se une a la compa-
nia como Head de A&H Spain & Portugal. De Goérgolas se
unio a Chubb en septiembre de 2014 y cuenta con mas de
30 anios de experiencia en el sector financiero y asegurador.

Fernandez tiene una larga trayectoria profesional con
solida experiencia en gestion de servicios a clientes multi-
canal, optimizacion de procesos, experiencia de cliente, lan-
zamiento de productos y servicios y transformacion digital.

Mutua Madrilena oferta nuevas
polizas de coche y moto para el
colectivo de enfermeros

Enferseguros y Mutua Madrilefia se han aliado para
ofrecer un seguro de coche y moto a los enfermeros
espanoles y sus familiares. Ademas, los primeros 100
clientes recibiran una tarjeta prepago de 40 euros por
poliza suscrita.

La aseguradora cuenta
con sistemas de foto-perita-
cion para danos habituales de
chapa o lunas. Asimismo, esta
garantizada la asistencia en
viaje en menos de una hora
desde el kilbmetro O, y con-
templa el traslado y alojamien-
to de los pasajeros, si fuese necesario. Asi, para los coches se esta-
blecen cuatro modalidades de seguro: Terceros, Terceros Plus, Todo
Riesgo y Todo Riesgo con Franquicia, si bien en este ultimo caso la
franquicia no se aplica ni para los siniestros de lunas, ni en €l caso
de robo o intento de robo.

En el caso de las motos, se han fijado las modalidades de Ter-
ceros mini y Terceros basico, que incluye la asistencia en viaje y el
seguro del conductor.

Al contratar una poliza de Mutua Madrilefia con Enferseguros,
los asegurados también tendran a su disposicion asistencia legal
telefdénica, gestion gratuita de multas o cursos gratuitos de recupe-
racion de puntos o del permiso de conduccion, entre otras ventajas.
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Reale Seguros crecio un 1,8% en primas en 2018

Reale Seguros ha dado a conocer los resultados correspondientes a 2018,
alcanzando los 869,1 millones de euros (un 1,8% mas que 2017). El beneficio neto
del ejercicio, calculado segun los principios contables internacionales (IAS/
IFRS), fue de 41,2 millones de euros, mientras que su ratio combinado mejora en
casi un punto situandose en el 96,2%.

Ignacio Mariscal, consejero delegado de Reale Seguros, ha afirmado “que después de
venir del mejor anio de Reale Seguros, estos datos que presentamos confirman que estamos
consiguiendo un negocio robusto y rentable, ya que continuamos con crecimientos solidos,
mejoramos nuestra solvencia, sin dejar de lado nuestra apuesta por la cercania, a traveés del
territorio y la innovacion que nos prepara para los nuevos escenarios que estan por llegar”.

Por ramos, destaca el crecimiento de Hogar, con un 3,3% de incremento de prima
emitida, o el casi 8% (7,8) que crece el ramo de seguros para Pymes. Todo ello viene acom-
panado de una mejora sustantiva en la seleccion de los riesgos determinada por un man-
tenimiento de la siniestralidad en torno al 61% (61,82%).

Respecto a los datos de Reale Vida y Pensiones, la otra aseguradora de Reale Group
en kEspana, duplica el beneficio con respecto a 2017, alcanzando los 1,88 millones de euros
(respecto alas 0,91 de 2017) y continua su crecimiento en volumen de primas: un 18,5% en
Vida riesgo y un 30% de Vida ahorro, superando los 40 millones de euros (41,3). Reale Vida
tiene un ratio de Solvencia del 178% al cierre del ejercicio 2018.

Su Patrimonio Neto asciende a los 433 millones de euros, y su ratio de Solvencia pre-
senta un margen del 207,5%, seguin férmula estandar, y casi 300% (298) segun el modelo
interno.

Entre los retos de 2019 se plantea, entre otras cosas, ampliar su oferta de productos,
optimizando la que tienen para la mediacioén; igualar la cuota de motos (que ahora esta en
el 2% del total del sector) a la de autos; y posicionarse también en corredores grandes por-
que hasta ahora estaban focalizados en los medianos y pequenos.

El objetivo a medio plazo es llegar a “los mil millones en 2021 (en Vida + No Vida) sin
ninguna compra, solo con crecimiento organico”, comenté Mariscal.
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Caser celebrala VI Convencion de sured de Salud

y Seguros Personales

Caser celebro a finales de abril su VI
Convencion de asesores de seguros
de Salud y Personales. Bajo el lema
‘Somos pura magia' se presentaron
todos los retos y novedades del afio
2019, tanto en lo relativo alos
productos de Salud, como a otros
seguros personales que
representaran una parte muy
importante de la actividad comercial
de estared especializada.

Catalana Occidente ofrece hasta un
3% deregalo por los traspasos a sus

planes de pensiones

Seguros Catalana Occidente ha renovado su campana de
ahorro con la que ofrece hasta un 3% de

regalo por los traspasos de, al menos,

2.500 euros a los planes de pensiones que
comercializa: ‘GCO Pensiones mixto fijo’,

‘GCO Pensiones renta variable’, 'GCO
Pensiones colectivo' y su ‘Plan de
prevision asegurado (PPA)'.

También se adelantaron novedades en
cuanto a la prestacion de asistencia sani-
taria a asegurados, asi como sobre nuevas
herramientas digitales y campanas.

Durante la jornada todos los asistentes
disfrutaron de la compania de Jorge Luen-
go, mago e ilusionista espariol, que convir-
tio el lema #Somos Pura Magia en el hilo
conductor.

Por otro lado ‘Caser Remoto’, el segu-
ro con un dispositivo de seguridad vial que
contribuye a salvar la vida del motorista, ha

sido reconocido por Actualidad Economi-
ca como una de “Las 100 mejores ideas” en
la 41° edicién de sus premios.

En otro orden de cosas, la aseguradora
ha impartido un taller técnico sobre digita-
lizacién en el seguro de Salud en el Colegio
de Mediadores de Seguros de Malaga.

Por ultimo, sefialar que Vodafone Es-
pafna ha llegado a un acuerdo con esta
aseguradora para ofrecer su servicio técnico
de multiasistencia, ‘Caser Asistencia’, a los
clientes de V-Home.

Los clientes que cumplan todas las condiciones de la cam-
pana recibiran anualmente, en los proximos cuatro anos, el 0,50%
de la cantidad traspasada, a la que se podra sumar un 0,25% adi-

cional si el cliente incorpora en €l plan una prima anual superior

a 1.200 euros.

Entre los requisitos de esta campana, que estara vigente has-

ta el 30 de junio, se encuentran tener contratados
con Seguros Catalana Occidente el producto

‘Cuenta cliente’ o, en su defecto, tener como
minimo dos pdlizas/planes de las siguientes ti-

pologias: podliza de Vida individual con pago de
prima prevista; plan de pensiones con pago de
aportacion prevista; poliza de familia-Hogar, o
poliza del Automovil.
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La agencia de suscripcion
Ayax amplia las coberturas
de suseguro Gadget a
ordenadores portatiles

La agencia de suscripcion Ayax extiende
las coberturas de su seguro ‘Gadget’.
Ademas de smartphone y tablets, tambien
se podran asegurar nuevos dispositivos
electronicos como ordenadores portatiles,
camaras digitales y smartwatches.

‘Ayax Gadget’ se presenta como un produc-
to competitivo, en el que ademas de las caracte-
risticas senaladas, destaca por dar cobertura de
hasta tres siniestros con el limite del valor asegu-
rado y por garantizar la reparacion del dispositivo
si se diera el caso, en tiendas oficiales del fabri-
cante.
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Lasrentas vitalicias aseguradas ganan terreno como sistema de
prevision complementaria. A cierre de marzo, 28.728 personas
mayores de 65 anos transformaron el dinero logrado con la venta de
algiin elemento patrimonial (segunda vivienda, fondos de inversion,
acciones, etc.) en una fuente garantizada de ingresos de por vida.

Mas de 28.700 personas transforman su
patrimonio enrentas vitalicias

Todas ellas se acogieron a las ventajas fis-
cales que se establecieron para este producto a
raiz de la ultima reforma del IRPF. Estas rentas
vitalicias acumulan un volumen de ahorro bajo
gestion de 2.554 millones de euros.

Los datos recopilados por ICEA muestran
como, al acabar el primer trimestre, las
aseguradoras velaban por 234.934 millones de
euros de sus clientes, tras anotar un incremento
interanual del 3,3%. De esa cantidad, 192.080
millones corresponden a productos de seguro, un 3,88% mas. Los restantes
42 .854 millones son gestionados por aseguradoras. Este ultimo importe es un
0,78% superior al anotado €l ejercicio anterior por estas mismas fechas.

Las rentas vitalicias y temporales constituyen el producto mas relevante en
términos de ahorro gestionado. Acumulan unas provisiones técnicas de 89.428
millones de euros, un 2,12% mas que un ano atras. Por otra parte, destaca la pu-
janza de seguros individuales de ahorro a largo plazo (SIALP), que movian 4.055
millones al acabar marzo y crecen un 22,6% con caracter interanual.

La evolucion de los planes individuales de ahorro sistematico (PIAS) tam-
bién es llamativa. Estos seguros alcanzan a cierre del primer trimestre los 13.505
millones y registran un crecimiento interanual del 8,5%. Mientras, los capitales
diferidos anotan un alza del 3,1% y acumulan 50.311 millones de euros.
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Pelayo incrementa un 39% su
beneficio neto en el primer trimestre

La facturacion de Pelayo a 31 de marzo de 2019, se ha
situado en 89,6 millones de euros, con un ligero
descenso de un 2,7% respecto a 2018. La cartera total de
polizas es de 1,2 millones. Sin embargo, el beneficio neto
ha alcanzado los 1,1 millones de euros (+39%).

La mutua mantiene un
buen nivel de solvencia, 2,7 ve-
ces por encima de la solvencia
exigida. El capital disponible
es de 370,7 millones de euros.

La facturacion de Autos
se ha situado en el primer tri-
mestre en 73,8 millones de eu-
ros, con un descenso de un
3,4% sobre el ano anterior. Mientras que la facturaciéon de patri-
moniales se ha incrementado un 1%

Fl ratio de siniestralidad ha sido de un 63,6%, con un des-
censo de casi 3 puntos sobre el 66,1% del pasado afno.

Con todo ello, el beneficio neto ha alcanzado los 1, 1 millo-
nes de euros. Lo que muestra el buen comportamiento de la
politica de seleccion de riesgos, asi como el ajuste de los gastos.

Agropelayo, sociedad de negocio agrario de la que Pelayo
es socio al 50% con Agromutua, se mantiene como uno de los
lideres del sector agrario y, en este primer trimestre, ha incre-
mentado su resultado neto hasta los 3,5 millones de euros, des-
de los 0,2 del pasado egjercicio, debido a la excelente siniestrali-
dad del inicio de ano para el negocio agrario.

AXA estrena nueva direccion para
acelerar la transformacion y poner
el foco en el cliente

AXA Espafia ha estrenado estructura directiva el 1 de
mayo. Olga Sanchez, consejera delegada, ha anunciado
la composicion de su nuevo equipo directivo con el
objetivo de acelerar la transformacion con la agilidad y
el foco en el cliente como ejes de desarrollo.

“BEstoy convencida de que esta direccién nos permitira
avanzar en un modelo operativo basado en los clientes, la sim-
plificacion vy la competitividad”, afirmo6 Olga Sanchez.

La nueva direccion cuenta con ocho areas (Cliente; Oferta
Clientes Particulares; Oferta Clientes Empresas; Transformacion
y Tecnologia; Finanzas; Personas, Organizacion y Cultura; Ope-
raciones Cliente y Distribucién y Ventas) y dos funciones estra-
tégicas (Comunicacion, Responsabilidad Corporativa y Funda-
cion AXA; y Secretaria General).

José Maria Plaza deja la compania tras cerca de 40 afios en
AXA. Entre sus logros mas recientes destaca la transformacion
de siniestros y la robotizacion de multiples operaciones.
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Hiscox refuerza su plantilla en las areas de Siniestrosy
Legal, Suscripcion Tecnica, Operaciones y Administracion

Hiscox ha reforzado su plantilla en Espafia con ocho nuevas incorporaciones. La compania
amplia sus areas de Siniestros y Legal; Suscripcion Tecnica y Operaciones y

Administracion.

FEl area de Siniestros y Legal, que diri-
ge Monica Calonj,- se ha visto reforzado
con Blanca Buch, nueva tramitadora de
Siniestros (Claims Underwriter). Por otro
lado, el equipo de Suscripcion, liderado por
Nerea de la Fuente, ha incorporado a Cris-
tina Leppala, con el cargo de suscriptora

técnica. Leppala, técnica superior en Ad-
ministracion y Finanzas por la Escuela Jon
Pelegri de Barcelona, cuenta con mas de
15 anos de experiencia en el sector seguros.

Buch, grado en Derecho por la Univer-
sidad Carlos III de Madrid y Master en Ne-
gocio y Derecho Maritimo, se incorpora a

Hiscox des-
pués de tra-
bajar b afios en la aseguradora RSA.

A su vez Hiscox ha incorporado un total
de 6 profesionales multidisciplinares para im-
pulsar las labores de suscripcion y reforzar los
equipos de Operaciones y Administracion.

Disminuye un 3,3% el fraude al seguro en Andalucia

Durante el afio 2018 la aseguradora
AXA evito pagos indemnizatorios
fraudulentos en Andalucia en todos
sus ramos por 11,6 millones de euros,
lo que supone un descenso del 3,3%
respecto del afio anterior.

Esta es una de las principales conclu-

siones del I Mapa AXA del Fraude en An-

dalucia, que ha analizado casi 10.000 siniestros sospechosos de

fraude de un total de mas de 140.000 siniestros declarados en 2018
en esta comunidad autonoma.

El I Mapa AXA del Fraude en Andalucia ha extrapolado y
ponderado los datos de la compania por su cuota de mercado
geografica y de este analisis se puede inferir que la tasa de fraude
al seguro en la comunidad auténoma cayo el afio pasado por pri-
mera vez desde 201b, situandose en 2018 en el 2,38%. En todo
caso, lejos de la media nacional, que esta en €l 1,88%.

Auto sigue siendo la linea de negocio que concentra el mayor
porcentaje de fraude al seguro, con el 56% de los casos. El ano
pasado, sin embargo, este porcentaje era del 66%.

Por su parte, en Multirriesgos se observa un aumento de 10
puntos porcentuales respecto al ano anterior, hasta el 34%, moti-
vado principalmente por el repunte del fraude en Hogar. Final-
mente, Diversos ha mantenido su porcentaje: en torno al 10%.
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El Colegio de Valencia aprueba

lareforma de su sede

El Colegio de Mediadores de Seguros de Valencia ha aprobado la reforma de
las instalaciones colegiales en la ultima asamblea general extraordinaria. Se
trata de un proyecto que es una "“prioridad de la junta de gobierno en esta
legislatura”, tal como sefialo Moénica Herrera, que anuncio que las obras

El presupuesto aproximado para la re-
forma, que comenzaron en mayo, ronda los
300.000 euros, financiado, segun la secreta-
ria Eva Bayarri, con los recursos propios que
posee el Colegio, sin necesidad de endeudar
la institucion. Herrera argumento la nece-
sidad de la reforma en la gran actividad que
esta experimentando el Colegio, que plan-
tea un gran espacio diafano panelable que
se empleara como salon de actos y aulas de
formacioén alternativamente.

En la asamblea general ordinaria pos-
terior se aprobaron también por unanimi-
dad las cuentas de 2018, expuestas por el
asesor del Colegio, Juan José Alegre, y ce-
rradas un ano mas con resultado positivo
de mas de 25.000 euros. También se dieron
a conocer las conclusiones de una audito-
ria externa a la que se han sometido las
cuentas, que han arrojado un resultado fa-
vorable. Francisco Martinez, tesorero del
Colegio, expuso el presupuesto de 2019

culminaran en septiembre.

caracterizado por “la cautela y la modera-
ciéon”, y que estan en linea con los ejercicios
anteriores. El presupuesto también fue
aprobado por unanimidad.

Bayarri anuncidé que el censo colegial
es de b37 colegiados a 31 de diciembre, muy
cerca del segundo colegdio, el de Madrid.

Elaumento de los servicios colegiales
protagonizo la intervencion de Phillipe Ma-
rugan y César Barrdn, en representacion
de la comision de Corredores, como el ser-
vicio de mediaciéon y conciliacion o el ser-
vicio de comunicaciones certificadas o el
de compliance penal. También destacaron
la colaboracién con otras comisiones en la
firma de protocolos como peritaciones,
LOPD, etc.

José Maria Cebrian, en nombre de la
comision Técnica, anuncio que en las proxi-
mas semanas se presentara la nueva APP
colegial, y destaco el liderazgo en la im-
plantacion de servicios como €l asesora-

miento sobre los accidentes de trafico y el
de consultoria de riesgos, siniestros y pe-
ritaciones o la consolidacion del servicio de
informacion juridica de Mediadores.

Desde la comision de Formacion Ale-
jandro Fuster destaco el trabajo en la orga-
nizacion de acciones formativas como el
curso +Salud +Vida, el CSS, el Curso Supe-
rior de Gestion de Riesgos y Seguros o los
talleres sobre la LOPD, entre otros, asi como
la participacion en los foros de empleo de
la Universidad de Valencia.

Por otro lado, las instalaciones del Co-
legio han acogido al Consejo Asesor de
Levante de Zurich, que compartio con los
corredores la estrategia de negocio para
conseguir impulsar nuevas herramientas
de trabajo. Ademas, los corredores expu-
sieron a la compania sus ideas de mejora
sobre diferentes mecanismos que pueden
ayudar en muchos de sus procesos de tra-
bajo.



Asimismo, el Colegio ha celebrado en
Gandia un curso dedicado a la calidad en la
atencion telefénica al cliente. Inmaculada
Marco, directora ejecutiva de LF Consulto-
ria, habld de como potenciar el desarrollo de
los profesionales para favorecer su rendi-
miento y facilitar el cambio que requiere su
crecimiento. En el bloque denominado “co-
municandonos con el teléfono”, ensenio a
escuchar y resolver las consultas de sus
clientes, con una metodologia muy practica.
Se termino el acto con la resolucion de con-
flictos, aportando argumentos para la me-
diacion con el cliente en la negociacion.

Por ultimo senalar que Arag explico a

los colegiados valencianos los beneficios
de la digitalizacion puesto que ayuda a me-
jorar su productividad y la comercializacion
de productos aseguradores.

Carlos Albo, economista, cofundador
de Innovacion Aseguradora y CEO de We-
nalyze, dijo que la digitalizacion requiere
de “un cambio de la manera de trabajar que
hemos empleado hasta ahora. Mas alla de
las herramientas, 1o importante es “como
usarlas y tener las ganas y el espiritu de
usarlas durante mucho tiempo”.

Christian Pena, manager en Comuni-
cacion Online de Arag, destaco en su inter-
vencion sobre ‘Tips digitales para tu dia a
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dia’, algunas de las herramientas clave que
ofrece la entidad para la digitalizacion de
las corredurias como: la firma digital, la per-
sonalizacion de apps para el mediador y
otro proyecto que ha puesto en marcha la
entidad recientemente para elaborar con-
tratos y documentos personalizados online,
los smart contracts.

Por ultimo, Juan Duenas, director te-
rritorial de Arag, explico como la entidad
puede ayudar a la mediacion con €l fin de
captar nuevos clientes y mejorar sunegocio.
Asli, presento la nueva landing page, inicial-
mente para la venta de seguros de Asisten-
cia en Viaje a las personas.

La correduria Bermello Seguros se integra en

Cobertis Broker

Bermello Seguros, un negocio de origen gallego y ubicado en Orense, ha
comunicado su integracion en Cobertis Broker, un servicio puesto en
marcha por la correduria Cobertis para compartir su modelo de negocio.

“Formar parte de Cobertis Broker es una apuesta de futuro”, ha explicado
Estela Bermello, directora técnica de la correduria gallega. “El reto de la transfor-
macion digital de las corredurias es un hecho. Por ello, integrarnos en una organi-
zacion dispuesta a mejorar sus procesos y su excelencia profesional, nos ayudara
a dar un salto cualitativo”, ha comentado Bermello. Una de las virtudes de Cober-
tis Broker es la de garantizar la independencia del nuevo colaborador. La titularidad
de la cartera, ademas, continua siendo del corredor asociado.
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Los colegiados de Barcelona se forman
sobre D&0O y Compliance penal

Markel Espana ha celebrado en el Colegio de Mediadores de
Seguros de Barcelona una jornada sobre responsabilidad de
administradores y compliance penal.

Jaime Romero, director técnico de la asegu-
radora, expuso las principales novedades del se-
guro de Administradores y Altos Cargos ‘D&O
Excellence Plus’, que esta estructurado en dos
secciones diferenciadas paralos asegurados y para
la entidad, incorpora un total de trece nuevas co-
berturas y amplia otras seis coberturas ya existen-
tes, con el fin de adecuar este seguro a las ultimas
novedades normativas y a la experiencia de sinies-
tralidad. A continuacion, Adrian Benito, director
de RC de la entidad, realizo una demostracion online del nuevo producto de D&O
en Markelbroker.es, una herramienta que permite a los mediadores emitir ofertas
y polizas de seguro para clientes con facturaciones hasta 50 millones de euros.

Por ultimo, Leticia de la Hoz, directora del departamento Juridico de la
consultora IDBO, present6 e-Compliance, un servicio online exclusivo para las
corredurias que trabajan con Markel y para los clientes de la entidad, que
aporta todas las herramientas, metodologias y procesos para disponer de un
Plan de Prevencién de Riesgos Penales.

Por otro lado, los colegiados barceloneses también han contado con In-
ternational SOS Espana para organizar una mesa redonda sobre “El perfil di-
gital de los asegurados. Nuevos retos para la mediacion”. En ella se debatid
sobre los delitos mas habituales en la red, la forma de prevenir ser victima de
ellos, las soluciones que prestan las companias, y en general, el grado de digi-
talizacion del sector asegurador.

Summa ha integrado a su
organigrama a Matojoma
Galicia Correduria de
Seguros en La Corunia,
continuando asi su
proyecto de expansion
que inicio hace 14 anos.

Matojoma Galicia ingresa en
el organigrama de Summa

Para Manolo Rodriguez, gerente y fundador
de la correduria, “el sector esta compuesto esen-
cialmente de pymes y autébnomos que no tienen
musculo financiero para invertir en capital huma-
no, (formacién de equipos profesionales) ni en bie-
nes de equipo (tecnologia). De ahi que sobrevivan
del esfuerzo continuo en la gestion de ventas, pero
Sin una gestion profesionalizada del negocio. Para
incrementar la productividad es necesaria una
fuerte inversion y contar con equipos profesiona-
les de especialistas. Por eso es importante el ta-
mano e integrarse en empresas que juntos puedan
alcanzar estos objetivos”.

Por otro lado, Guillento Correduria Técnica de
Seguros se ha integrado en Summa Cordoba, den-
tro de su plan de expansion. La digitalizacion del
sector, los clientes omnicanales y la mejora de las
relaciones personales han sido claves para esta
union.



AXA y Espanor celebran la
Convencion Corredores Partner +

AXA y el Grupo Espanor han celebrado la Convencion
Corredores Espanor Partner + con el fin de profundizar en
la estrategia de ambas organizaciones y buscar sinergias
que les permitan seguir liderando el crecimiento rentable
de la mediacion profesional.

La jornada estuvo conducida por Antonio Jiménez, director
del Canal Corredores de AXA, que expreso el maximo deseo de
la aseguradora de “ganarse la preferencia de los corredores de
Espanor con el mayor de los respetos a su posicion medidora”.
Jiménez también senald los retos que tiene la aseguradora por
delante para mejorar todavia mas la relacioén con la mediacion
profesional y se comprometio a seguir mejorando en el servicio,
la calidad y la tecnologia.

En la sesion dedicada a la mejora de la competitividad, Fran-
cisco Parra, de la Direccion Comercial de Vida y Salud Particulares
de AXA, analiz6 la marcha de la compania en lo que va de ano en
es0s ramos y repaso algunas de las “soluciones innovadoras que
nos diferencian de la competencia” y pidio “que mas medidores
de Espanor nos dejen ayudarles para encontrar soluciones para
sus clientes”. Por su parte, Florent de la Fuente, director comercial
de Empresas de AXA, avanzo que en los proximos meses la ase-
guradora presentara mejoras en sus productos de D&O, RC
medioambiental y nuclear, y Danos.

En el bloque dedicado al servicio que ofrece AXA a la me-
diacion profesional, Arturo Lopez, director de Siniestros de AXA,
senald que “los siniestros son oportunidades que tenemos que
exprimir para demostrar nuestro valor y seguir mejorando”. Por
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su parte, Maite Sobrino, directora comercial de Particulares No
Vida, hablo de estabilidad y recordo las cartas de compromiso que
por cuarto ano consecutivo la aseguradora ha remitido a la me-
diacion con los margenes de incremento en sus carteras para 2019
en los ramos de Auto, Hogar, Salud y Vida Riesgo.

Tomas Rivera, consejero delegado de Espanor, organizacion
que agrupa a 32 socios y 46 corredurias de seguros, agradecio el
compromiso de AXA con ellos y confié en que “la oferta de valor
de la aseguradora se termine de materializar para que nosotros
vendamos el maximo posible con la mayor rentabilidad para ambas
partes”.

La clausura de la jornada corrio a cargo de Luis Saez de Jau-
regui, director de Distribucion de Ventas de AXA, que afirmo:
“Nuestra estrategia esta basada en la empatia con la mediacion
y con vuestros negocios. Nosotros compartimos la suerte con la
mediacion profesional. Por eso una de nuestras obsesiones es que
vuestras cuentas de resultados estén lo mas saneadas posibles”.
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El Colegio de La Corufa celebra una jornada sobre siniestros

El Colegio de Mediadores de Seguros de La Corufia ha celebrado una mesa
redonda sobre siniestros, en la que ponentes expertos debatieron sobre dos
casos practicos de especial interés para los mediadores: lesiones y el
esguince cervical y materiales y el siniestro total.

Participaron en el debate cuatro espe-
clalistas: José Luis Ayestaran, perito, geren-
te de Inpenor, gabinete de ingenieria y pe-
ritaje del noroeste; Antonio Platas, abogado
en ejercicio especializado en responsabili-
dad civil y seguro; Antonio Muino, técnico

Albroksa incrementa un 50% sus primas intermediadas

Albroksa ha incorporado a 15 nuevas franquicias en el primer cuatrimestre del afio,
afianzando su proyecto de integracion de profesionales del sector de la mediacion de
seguro en toda Espana. En el mismo periodo, la correduria ha experimentado un
crecimiento en primas intermediadas del 50%, alineado con el objetivo marcado de 8,5

especialista de Siniestros y profesor de la
seccion delegada del Cecas; y Carlos Re-
presas, doctor en Medicina y Cirugia (area
de Ciencias Forenses).

Por otro lado, los mediadores de La
Coruna pudieron participar en el workshop
‘Todos somos vendedores’, de José Manuel
Vega, un experimentado ejecutivo de ven-
tas que les desvel0, de una manera cercana

millones de nueva produccion al cierre de 2019.

La correduria extremena espera terminar el
gjercicio con un total de 90 franquicias culminan-
do de este modo su plan estratégico 2016-2019.

Alcantara, Albroksa ha logrado posicionarse como
una marca de referencia en cuanto a franquicia de

y aportando anécdotas de su experiencia
personal, los secretos de un buen comer-
cial: como vender, negociar y tener conten-
tos a los clientes.

Mati Toledo, formadora de Fiatc, se
despidi6 de los alumnos, con una jornada
sobre Accidentes Personales y Planes de
Pensiones, en la penultima clase presencial
del curso Grupo B intensivo.
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correduria se refiere, con un modelo de negocio

En palabras de su director general, Francisco disefiado para el éxito del delegado.
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Ruiz Re crea el laboratorio Segurisimo para innovar en los seguros

Ruiz Re ha creado Segurisimo, un
laboratorio de ideas para innovar en
seguros poniendo al cliente en el
centro, surgido de la insurtech
Lemon, con el objetivo de “hacer que
los clientes disfruten de las ventajas
de los seguros y se olviden de los
inconvenientes”.

Esta nueva marca propone un custo-
mer journey totalmente diferente al tradi-
cional cuando hablamos de seguros. Para
ello han desarrollado el software inteligen-
te Salomon, capaz de analizar en pocos
segundos una poliza para ofrecer la mejor
respuesta adaptada a las necesidades del
cliente de entre todas las opciones que
existen en el mercado.

Salomon es un software experto en
ventas y super potente y esto es lo que 1o
diferencia de cualquier comparador, ya
que no se limita a comparar precios o
comparar garantias entre productos, su
revolucion reside en ser capaz de traducir
al mismo idioma las distintas coberturas
que ofrece cada producto en cada compa-
nia y devolver un producto que se ajuste
en coberturas y precio reales a lo que el
cliente necesita. Este software no necesi-

ta que el cliente pase un largo proceso
introduciendo datos, respondiendo pre-
guntas o ajustando sus necesidades de
coberturas, sino que es capaz de ofrecer
una respuesta super ajustada a cada clien-
te, en un formato agradable que se com-
prende de un vistazo.

Segurisimo tiene el objetivo de acabar
con las podlizas de formatos infinitos e in-
comprensibles. El equipo de Segurisimo
esta formado para transmitir al cliente todo
lo que necesita saber sobre sus seguros,
haciendo hincapié en que conozca las ven-
tajas que le aporta y cOmo puede aprove-

charlas para disfrutar su seguro. Para ello
se apoyan en la ultima tecnologia, herra-
mientas de comunicacion digitales con el
cliente y toda la experiencia y envergadu-
ra de la Correduria Ruiz Re que respalda
esta nueva marca.

Segurisimo ya ha inaugurado su pri-
mer centro en Alhama de Muzrcia, por lo que
los clientes ya pueden disfrutar de esta
nueva experiencia insurtech.

En otro orden de cosas, Ruiz Re asistio
como socio de la Fundacion Inade al Dia
Mundial del Seguro y a la entrega de los
Premios Galicia Segura.



Al dia distribucion

Nueva sesion sobre inbound
marketing en el Colegio de
Cordoba, Huelva y Sevilla

Los Colegios de Mediadores de Cordoba, Huelva 'y
Sevilla han celebrado recientemente una jornada
formativa de la mano de Arag sobre inbound
marketing, asi como acerca del producto ‘Arag
Alquiler’. El evento, ya se ha celebrado en Cérdoba,
Sevilla y Huelva.

Durante el encuentro y en lo referido al inbound mar-
keting, los asistentes recibieron formacion sobre cOmo atraer,
convertir, vender y fidelizar al cliente. Aprendieron, asimismo,
a distinguirlo del outbound marketing; cual es la metodolo-
gia inbound y cémo se realiza un embudo de conversion.

Por otro lado, los ponentes hablaron del servicio ‘Arag
Alquiler’, a través del que repasaron aspectos como la Pro-
teccion Juridica del contrato de arrendamiento, la Defensa
de Responsabilidad Penal, la reclamacion de danos de origen
extracontractual o la asistencia juridica telefonica.

La agrupacion de interes
economico Pactrebol se ha
incorporado a Apromes, COmo
parte del proceso de
expansion de la asociacion.

Pactrebol se incorpora a Apromes

Apromes a partir de ahora va a contar a favor de sus asociados
con una oportunidad de desarrollo de negocio mediante la participa-
cion bilateral de esta organizacion profesional con su nueva entidad
asociada Pactrebol. El objetivo es que suponga una agilizacion en los
desarrollos de negocio, servicio y formacion de caracter bilateral para
todos los componentes de ambas estructuras profesionales.

La incorporacion tuvo lugar en la sede central de Grupo PACC
en Cordoba, estando presentes el presidente de esta correduria,
Eduardo Ortega, y su director general José Hernandez; por parte de
Pactrebol, su director Javier Castilla; y representando a Apromes, su
presidente Javier Garcia-Bernal.

En otro orden de cosas, Apromes ha anunciado la proxima con-
vocatoria del curso académico 2019-2020 para la formacion de me-
diacion de seguros de Grupo A. El curso dara comienzo en el mes de
octubre de 2019.

Por ultimo, sefialar que Apromes ha alcanzado un acuerdo de
colaboracién bilateral con la Asociacion de Corredores de Seguros
delaRepublica Dominicana (Adocose), mediante el cual, ambas aso-
ciaciones profesionales van a poder participar de los cursos de for-
macion e informacion aseguradora, asi como en ponencias y encuen-
tros de trabajo, los que van a redundar en beneficios para todo su
colectivo de asociados, al tener acceso permanente a las webs cor-
porativas.



CC.OOQ. propone transformar el premio de jubilacion
en un seguro de aportacion definida
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En la ultima reunion de la Comision Negociadora del Convenio de Mediacién de Seguros, celebrada a mediados de
mayo, las partes han debatido sobre la posible transformacion del ‘premio de jubilacion’. CC.00. habia planteado en su
plataforma reivindicativa la posible constitucion de un plan de pensiones o, de manera alternativa, un seguro de
aportacion definida que sirva como instrumento de prevision social y complemente el sistema publico de pensiones.

Hay consenso entre las partes en que el sistema debera cubrir  pasados”, es decir, el numero de mensualidades que cada perso-
las garantias de jubilacién ordinaria, jubilaciéon anticipada, inca- na hubiera generado en el momento en el que se llevase a cabo

pacidad permanente (total, absoluta y gran invalidez) y falleci- la transformacion del sistema.

miento. Asimismo, debera permitir unos supuestos de liquidez Enlareuniéon de la Comision Negociadora, de finales de abril,
extraordinaria en los casos de enfermedad grave y desempleo de el sindicato Comisiones Obreras presento su propuesta de redac-

larga duracion.

Sin embargo, uno de
los temas controvertidos es
el porcentaje que se aplica-
r4 sobre la tabla de salario
base anual (x14) y que ten-
dran que aportar las empre-
sas. Los sindicatos han pro-
puesto que se haga un
estudio actual sobre deter-
minadas categorias profe-
sionales para ver la proyec-
cion considerando distintas
antiguedades en las em-
presas.

Otro de los temas
controvertidos es el trata-
miento de los “servicios

cion del articulo 3 “Ambito
temporal”, recuperando la
ultra-actividad del Conve-
nio tal como figuraba en los
textos anteriores a la refor-
ma laboral de 2012, con la
pretension de recomponer
el equilibrio entre las par-
tes negociadoras.

Ademas, ha pedido la
redaccion de un nuevo ar-
ticulo sobre el teletrabajo y
un nuevo texto para fo-
mentar la jubilacion parcial
y el contrato de relevo, con
el objeto de promover el
relevo generacional en el
sector.
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Willis Towers Watson presenta un programa
ejecutivo para la especializacion en pensiones

El equipo de Retirement de Willis Towers Watson ha inaugurado el
programa formativo School of Pensions, un curso 100% online y gratuito,
cuyo objetivo es ayudar a entender mejor la situacion actual y futura de las
pensiones y profundizar en las diferentes estrategias de jubilacion para las

empresas.

“Estamos inmersos en una coyuntura
en constante evolucion, que hara que viva-
mos mas de 100 anios y tengamaos unas ca-
rreras profesionales erraticas. Este contex-
to supone un reto para todas las
organizaciones, tanto para las que tradicio-
nalmente han desarrollado e implantado
planes de ahorro, como para las que estan
pensandolo. Todo ello precisa una profunda
reflexion sobre cOmo vamos a ser capaces
de lograr capturar y retener el talento en
las empresas, y cOmo sus empleados van a
poder mantener su estilo de vida tras la ju-

bilacion. Asi, transformar e impulsar la cul-
tura de ahorro en la sociedad sera clave, y
las empresas jugaran un papel protagonis-
ta”, ha afirmado Gregorio Gil de Rozas,
Head of Retirement de Willis Towers Wat-
son.

Fl curso estara impartido por consul-
tores expertos del equipo de Retirement de
Willis Towers Watson, un grupo de profe-
sionales especializado en el asesoramiento,
tanto en consultoria como en mediacion, 1o
que les permite cubrir, de manera integral,
cualquier necesidad detectada en materia

de pensiones. Su principal objetivo es pro-
mover la transformaciéon de la cultura del
ahorro en la sociedad.

El curso se estructura en cuatro blo-
ques, de aproximadamente 1 hora de du-
racion cada uno (con espacio para pregun-
tas) y se imparte del 7 de mayo al 20 de
junio.

La correduria Llerandi renueva su certificado de calidad

Llerandi Riesgos y Seguros ha renovado con exito su certificado de calidad ISO 9001:2015 en
su categoria profesional Consultoria y Mediacion de Seguros.

Fl titulo, expedido por Bureau Veritas Certification, acredita y garantiza un sistema de calidad de
todos sus procesos de trabajo y su compromiso de mejora continua.

PymeSeguros
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E2K presenta la version 2019 del Manual de Actuacion de Prevencion de
Blanqueo de Capitales para los corredores

E2K ha dado a conocer la nueva version 2019 del Manual de Actuacion de Prevencion de Blanqueo de Capitales
destinada a aquellas corredurias de seguros que actuan en Vida e Inversion; emplean a diez o mas personas y
superan los dos millones en facturacion de comisiones. Para el resto de los corredores se ha actualizado el Dossier de
Prevencion.

“Se ha producido un cambio normativo en la ley de 2010 que ha obligado a esta
actualizacion y pide a los corredores que sustituyan la version 2016 por la del 19; cum-
plimenten el acta de revision y auditoria interna y el acta de formacion e informen al
personal que existe un sistema de informacion”, ha declarado Pura Rubio, del area de
Apoyo Legal de E2K. Entre los cambios normativos destaca que las sanciones maximas
pasan de 1,5 a b millones de euros.

Ademas, se ha puesto a disposicion de los asociados un chat a través del cual
pueden aclarar dudas en cualquier momento del dia.

En otro orden de cosas, la Asesoria Juridica ha dado a conocer que ha resuelto
cientos de consultas que se han producido en los ultimos dias, con relacion a la Decla-
racion Estadistico Contable (DEC).

Rubio ha senialado que “la aplicacion informatica que brinda la Administracion
para realizar esta declaracion no es fiable en el momento de la descarga. Tiene fallos
que ocasionan problemas a los corredores y que nosotros hemos subsanado también
desde el punto de vista técnico”.

Por otra parte, la asesoria juridica de E2K atiende consultas en tiempo real a 1o
largo del anio, derivadas del gran numero de leyes con las que los corredores tienen que
convivir.

Por ultimo senalar que Encarni Alfaro ha asumido desde principios de mayo la
direccioén técnica de E2K IMD. Alfaro lleva desarrollando su actividad en la correduria
desde el 2007.

Asimismo, como técnico comercial se incorpora a la correduria Yael Conejero, con
una amplia experiencia al haber trabajado en diversas empresas de mediacion.
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El Colegio de Zaragoza y Teruel y la
Camara de Comercio ofreceran
educacion financiera gratuita

El Colegio de Mediadores de Seguros de Zaragozay Teruel y la
Camara de Comercio, Industria y Servicios de Zaragoza han
llegado a un acuerdo para ofrecer un curso de educacion
financiera. Las formaciones se celebraran a lo largo del 2019,
de mayo a octubre, en la sede de la Camara y seran
completamente gratuitas.

Las jornadas estaran imparti-
das por expertos financieros de la
Furopean Financial Planning Asso-
ciation Espafia (EFPA) con la cola-
boracién del Instituto de Estudios
Financieros. Estan orientadas a
aquellas personas que quieran me-
jorar sus finanzas tanto en el ambito
personal como profesional y se ba-
saran en ofrecer claves financieras y ensenar planificacion.

El curso se compondra de cinco talleres. Los dos primeros se
celebraran el 20 de mayo y el 17 de junio y versaran sobre planificacion
financiera personal. El tercero tendra lugar el 17 de septiembre y tra-
tara sobre planificar inversiones. Por su parte, el cuarto, que sera el 22
de octubre, hablara sobre macroeconomia en nuestra vida cotidiana.
Finalmente, el ciclo se cerrara €l 19 de noviembre con un taller sobre
finanzas socialmente responsables.

No se requiere ningun conocimiento previo pero las plazas son
limitadas y sera necesario inscribirse para asistir.

NEWCOIF

NEWEOIRED

Newcorred ha incorporado
a Alvaro Garzoén de los Rios
como nuevo gerente de la
asociacion. Cuenta con 12
anos de experiencia en el
sector tras su paso por importantes brokersy
corredurias como Marsh y Alkora.

Alvaro Garzon, nuevo gerente de
Newcorred

Licenciado en ADE y con diplomatura en Direccion
de Empresas, Marketing y Relaciones Publicas es, ademas,
Master en Programas de Desarrollo de Directivos PDD-
Adecose-UEM- por la Universidad Europea de Madrid y
Master en Seguros y Gerencia de Riesgos por la Universi-
dad Pontificia de Salamanca y la Fundacion Mapire.

Desde Newcorred informan que el principal objetivo
del nuevo gerente sera, ademas de dirigir y gestionar la
asociacion de manera global, consolidar los logros ya al-
canzados y el papel de liderazgo de la organizacion repre-
sentativa de los emprendedores que llegan a la profesion
de corredor y correduria de seguros en Espana y coordinar
el desarrollo de una nueva etapa en la organizacion con la
puesta en marcha de nuevos retos y proyectos.

Asimismo, la organizacioéon ha informado el reconoci-
miento a Arantza Irisarri, quién hasta ahora ha venido asu-
miendo las labores propias de gerencia en esta primera
fase de andadura de Newcorred y que seguira colaboran-
do de una manera indirecta.



Grupo Euro-Center ofrece una jornada de defensa

juridica a sus corredores

Al dia distribucion

Las oficinas centrales de Grupo Euro-Center han acogido una jornada de ‘Analisis
de defensa juridica’, que ha contado con conexion on y of line para todo el resto de
miembros del equipo que forma parte de la correduria en las distintas provincias.

Debido a los ultimos cambios produci-
dos en las indemnizaciones de los accidentes
de trafico por la modificacion del baremo
tanto en sus requisitos como en su valora-
cion, la correduria considera que es impres-
cindible contar con seguros de Defensa Ju-
ridica que cubran las carencias que tienen
incluidas las pdlizas, no solo de automocion

El relevo, contemplado en los estatutos del consejo, se
produjo en una reunion del pleno del consejo celebrada en Va-
lencia el pasado 9 de mayo. Junto con este nombramiento se
ratificé la composicion del resto de la junta, con Fabregat y
Eusebio Climent, presidente del Colegio de Alicante, como vi-

sino de cualquier ambito de nuestra vida. Por
ello, han organizado esta jornada formativa,
para poder aconsejar a sus clientes, segun
sus necesidades, de la pdliza que contenga
las coberturas que mas le convenga.

La sesion también valord como dispo-
ner de una buena poliza de asistencia juri-
dica va a permitir contar con un gabinete

de abogados por un bajo coste, para abordar
temas de conflictos de hogar incluidos los
desahucios, impago de alquileres o desocu-
pacion de la vivienda entre otros. Ademas,
avisan de las posibles sanciones de auto-
movil que se publiquen en los boletines
oficiales por no haber podido localizar al
infractor en su domicilio habitual.

Monica Herrera asume la presidencia del
Consejo de Colegios de la Comunidad Valenciana

El Consejo de Colegios Profesionales de Mediadores de Seguros de la
Comunidad Valenciana tiene nueva presidenta. Monica Herrera,
presidenta del Colegio de Valencia, que toma el testigo de Antonio
Fabregat, presidente del Colegio de Castellon.

cepresidentes; Eva Bayarri, del Colegio de Valencia, sigue como
secretario del consejo; y Antonio Serna, del Colegio de Alican-
te, continua como tesorero. Las vocalias son ocupadas por Jor-
ge Benitez (Valencia), Jesus Redoén (Castelldn) v Francisco J.
Martinez (Valencia).
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[.a correduria Nacora se une a Adecose

Adecose ha celebrado su Junta Directiva del mes de mayo con la incorporacion de un
nuevo socio, la correduria Nacora, la tercera en lo que va de afio. Uno de los temas mas
relevantes tratados en la Junta ha sido la valoracion del Programa de Desarrollo Directivo
Adecose-UEM, que en el mes de abril celebr¢ la primera jornada conjunta de los alumnos
de Barcelona y Madrid con una Master Class del presidente de la Asociacion, Martin Navaz.

En las jornadas de mayo, los alumnos
también pudieron disfrutar de dos clases
magistrales lideradas por Flavia Rodriguez-
Ponga, directora general del Consorcio de
Compensacion de Seguros, y por Jorge
Cano, responsable del area de Control de
Practicas de Mercado de la DGSFP.

Durante la Junta Directiva se ha infor-
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mado ademas a todos los integrantes del
Convenio de Colaboracion firmado con la
Asociacion de Peritos de Seguros y Comi-
sarios de Averias (APCAS) que pondra a
disposicion del personal de las corredurias
de Adecose, cursos de formacion que sean
de interés para los dos colectivos.
Respecto a la actividad internacional,

cabo durante estos meses.

se ha hecho balance de la presencia de la
asociacion en las reuniones de las organi-
zaciones europeas Eiopa y Bipar. En ambos
encuentros se analiz6 la implantacion del
IDD en diferentes paises, la actuacion ante
el Brexit, los planes de pensiones paneuro-
peos y los modelos de supervision y su con-
vergencia.

El Colegio de Toledo celebra su
Asamblea General Ordinaria

El Colegio de Mediadores de Seguros de Toledo, ha celebrado su
Asamblea General Ordinaria en la que, ademas de abordar la
actualidad del sector, se ha aprobado la memoria del pasado afo.

Durante la Asamblea, se ha hecho ademas balance de la actividad
colegial del ano 2018 y se ha aprobado la memoria anual “en la que se con-
templan todos los movimientos que ha tenido el Colegio durante el anio”.
Asimismo, se informo de las diferentes acciones que se estan llevando a
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Apl’O cose otor ga su primera Espabrok en el desarrollo de la actividad profesional como
. : iad Maci A correduria ha sido certificada por dos arfos en el
11518114 de 010 a aciste rgente cumplimiento de los requisitos de calidad en la distribucién
Aprocose ha de seguros segun la norma QM-10-01 mediacion de seguros.
ot Espabrok obtiene el certificado de
insignia de oro calidad en distribucion de seguros
a Maciste : :
Argente, Dicho certificado,

asi como su norma de

presidente de referencia esté avala-

Fecor y do por el Consejo Ge-
expresidente neral de los Colegios
y actual de Mediadores de Se-
miembro de guros vy las principales
Aprocose, companias de seguros

a nivel nacional.

La evaluacion de
los requisitos para la
obtenciéon del certifi-
cado, en las areas de

como reconocimiento a su compromiso con la
asociacion, asi como por su gran labor en el sector
de los seguros.

Este galardodn, segun el presidente Martin Rojo, “sera actividad de media-
unico mientras siga asumiendo la presidencia para no de- cion, clientes, personas y gestion de documentos ha sido realizado
jar de distinguir al ex-presidente fundador de Aprocose. por QSIM, Quality Service In Insurance Mediation.
Recibe esta distincion por todo su legado para nuestra aso- Luis Lopez Visus, director general de Espabrok, destaco la re-
clacion en particular y el sector en general”. levancia de obtener una certificacion de calidad especifica para el
La entrega de la insignia de oro de Aprocose a Ar- sector de la mediacion de seguros, en un momento de maxima exi-
gente formo parte de una jornada de hermandad para los gencia de cumplimiento en un amplio elenco de normativas. “Desde
asociados y alumnos del Curso Superior en Gestion de Espabrok vamos a promover mediante una hoja de ruta ya definida
Riesgos y Seguros celebrada en la localidad alicantina de este importante certificado para todas las corredurias de nuestra

I’ Alfas del Pi. red”, ha concluido.



Al dia distribucion

Los socios de Aemes podran acceder a
una herramienta de control del registro
laboral de Adiss Informatica

Los miembros de Aemes pueden disfrutar desde finales de
mayo de todas las ventajas del acuerdo suscrito con la empresa
Adiss Informatica, desarrolladores de una herramienta de
control de la jornada laboral.

Kairos es el nombre
de la herramienta que per-
mite a las empresas llevar
el control de la jornada de
los trabajadores a través
de un software 100% cloud, \ Asotiacidn Empresarial
ofreciendo todas las posi- \ Mediadores de Segu.
bilidades de fichajes del
mercado.

Este portal del emplea-
do permite integrar todas las
comunicaciones con los em-
pleados de la empresa, apor-
tando soluciones tanto para
las fichas de los trabajadores,
definiciéon de multiples cen-
tros de trabajo y departamentos, diferentes calendarios y horarios, gestion
de vacaciones, control del absentismo, bajas médicas, gestion documen-
tal, etcétera.

Gracias al acuerdo de colaboracion Adiss Informatica-Aemes, el co-
lectivo se podra beneficiar de una oferta de precios en la version PRO.

Aunna

Asociaciéon ha

celebrado en

Madrid una

nueva reunion

de delegados de Zona con la presencia de la
Junta Directiva en pleno, en el que ha
constituido el primer encuentro entre ambos
organos de representacion tras las elecciones
del pasado marzo.

[L.a nueva Junta Directiva de
Aunna Asociacionrecibe asus
delegados de Zona

La sesion ha servido para tratar diversos temas de
importancia como la organizacion de la proxima edicion
de Espacio Aunna, la relacién con las aseguradoras y
la proteccion de datos del cliente, el perfil del corredor
Aunna vy las funciones del delegado de zona, cuyo papel
es creciente dentro de la asociacion.

Durante la reunion, los delegados de zona pudieron
trasladar a la Junta la vision y opiniones de los socios
integrantes de las 15 zonas en las que se estructura la
asociacion, algo fundamental para el colectivo, como
manifestaba su presidente, Santiago Macho: “El socio
es el centro de Aunna; promover su implicacion y su
contribucion es una tarea esencial en la que nuestros
delegados de zona son un elemento clave”.

PymeSeguros
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Los colegiados navarros aprenden a enfrentarse al estres

El Colegio de Mediadores de Seguros
de Navarra ha acogido la tercera y
ultima jornada de coaching con Ana
Apesteguia para hacer frente al
estrés, una tension que aflora entre
los trabajadores del sector en su
labor diaria.

Apesteguia alertd de que €l estrés se
convierte en un problema cuando comien-
Za a repetirse continuamente y no aparece
solo de forma puntual: “La sobreactivacion
conlleva al cansancio”. Afirmoé que “las dos
opciones que tengo para combatir el estrés
son: o cambiar la situacion o utilizar los re-
cursos que tengo a mi alcance para afron-
tar dicha situacion”.

A lo largo de la jornada, los partici-
pantes coincidieron en que la valoracion
de los clientes y la relacion con las com-
panias son causas del estrés. Para solucio-
narlo, Ana Apesteguia plante6 diferentes
herramientas practicas para gestionarlo,
entre ellas: Realizar un ejercicio de escri-
tura (qué genera el estrés, qué depende de
uno mismo), para prestar atenciéon a las
emociones y poder ponerle una solucion;
Tener presente el reto del aprendizaje: qué
se puede aprender de las situaciones con-
cretas que generan estrés y cual es la ha-
bilidad que se puede desarrollar para
afrontar las demandas; Gestionar el tiempo
(evitar en lo posible la procrastinacion, es
decir, el aplazamiento de los problemas);
Tomar perspectiva y priorizar; Relajarse
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mediante la respiracion, aunque la forma-
dora puntualizé que “no elimina la causa
del estrés”; Pasear por la naturaleza o estar
en contacto con ella porque “ayuda a equi-
librar los niveles del estrés”; y aprender a
decir que no.

El Colegio de Leon celebra el Dia del Seguro

El Colegio de Mediadores de Seguros de Leodn ha celebrado la festividad del Dia del Seguro,
en el Hotel Conde Luna de Leon.

Durante la celebracion se hizo entrega de los diplomas a los alumnos del Curso Superior de Seguros
2017/2018 y el Premio al Mejor Alumno a Laura Rodriguez. Asimismo se dieron los diplomas de profesor
acreditado por el Centro de Estudios del Consejo General de Mediadores de Seguros (Cecas) a profesores
del Curso Superior de Seguros. Finalmente se concedieron los emblemas colegiales a todos los colegiados

asistentes.
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Antonio Casado, nuevo representante

de Abacose en CIAC

A inicios de mayo, Carlos Lluch present6 su dimision como vicepresidente de
CIACYy, con ello, dejo de representar a Abacose en esta federacion. Antonio
Casado, vicepresidente de la asociacion, sera quien de ahora en adelante
represente ala misma en el pleno de CIAC, su 6rgano soberano. Por ello
adquiere la condicion de vicepresidente de la federacion, segun sus Estatutos.

“En estos anos hemos sido capaces
de construir una organizacion con una ac-
titud diferente, centrada en resolver pro-
blemas y necesidades de fondo, tanto para
el corredor pequeno y mediano como para
el cliente de nuestros despachos que es
victima constante de malas practicas. Lo
hemos hecho sin personalismos y con ab-
soluta independencia de las aseguradoras.
He tenido el honor de compartir con Enri-

que Magdalena, Paco Hoya, Tino Pastor,
Santiago Macho y Eduardo Bernardo un
sueno y hacerlo realidad. Ahora ya solo
quedabamos dos de los fundadores, se ha
incorporado savia nuevay es hora de dejar
que, de forma responsable vy fiel a los prin-
cipios que forman el ADN de CIAC, esta
nueva generacion haga de esta federacion
algo mas grande y util a la sociedad. Mi
tiempo ha terminado y voy a poder dedicar

mi energia a otros proyectos también dis-
ruptores”, ha declarado Lluch.

Casado cuenta con una dilatada ex-
periencia en el seguro y en la mediacion.
Asimismo, fue, junto con Alberto Fidalgo,
el iniciador de Abacose, organizacion en la
que tiene un papel muy activo. Ha sido el
motor iniciador de la UTE Seguros IB, ad-
judicataria del programa de seguros de la
Comunidad Autoénoma de las Islas Baleares
y su sector publico instrumental de la cual
es coordinador.

Los colegiados ilerdenses se forman en RC de la empresa

El Colegio de Mediadores de Seguros de Lérida ha organizado un seminario
participativo bajo el titulo de ‘Disefio del seguro de Responsabilidad Civil de la empresa’
y conducido por Josep M. Pujol, compariero del Colegio.

Lajornada tenia como objetivos, por un lado, establecer una metodologia para la identificacion
y analisis de los distintos tipos de riesgos de responsabilidad civil en el ambito de las distintas ac-
tividades de una empresa; y por el otro, proceder a disenar las condiciones de las mejores cobertu-
ras en base a la necesidad de los clientes.

PymeSeguros
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Howden Art presenta en Sevilla la obra de la
artista Claudia Perez Catalan

Howden Art, la iniciativa cultural de Howden Iberia, inaugur¢ a finales de
mayo la nueva exposicion de la artista sevillana Claudia Pérez Catalan bajo
el titulo ‘Origen’, en la Sala Patricio, situada en las oficinas del broker en
Sevilla.

El espacio artistico inaugurado el pasado mes de marzo, que Howden cede de
forma altruista a artistas noveles, acogera una selecciéon de algunas de las pinturas
mas importantes de la artista sevillana, continuando con su objetivo de promocionar
a los artistas andaluces y agregar un valor aniadido a la oferta cultural en la ciudad de
sevilla.

El piloto de AMV Fabio Quartararo logra
la pole mas precoz de la historia

Fabio Quartararo ha entrado en el libro de los records de Moto GP. Al
piloto AMV le han bastado cuatro citas para lograr la pole y
convertirse en el mas joven de la historia, con 20 afios, en conseguir
la posicion de privilegio en la parrilla de la categoria reina en el
circuito de Jerez-Angel Nieto. Con este resultado ha destronado a
Marc Marquez, que ostentaba el record desde el Gran Premio de Las
Americas en 2013.

Fl piloto AMV ha marcado un tiempo estratosférico (1:36.880) en el
penultimo giro que le ha permitido batir el récord de la pole del circuito de
Jerez-Angel Nieto y convertirse en el poleman mas joven de la historia de la
categoria reina.
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La correduria S4 participa en una
carrera de apoyo enlalucha contra
el cancer

S4 ha estado enlalV Carrera "En marcha' organizada
por la Asociacion Espafola contra el Cancer de Asturias
con el objetivo de apoyar la investigacion de esta
enfermedad y promover su visibilidad en la sociedad.

En esta edicion,
mas de 3.000 corredo-
res tineron de verde
las principales calles
de Oviedo. En un
recorrido de b kilébme-
tros que partia de la
Plaza de la Catedral,
ninos, ninas y adultos
convirtieron la carrera
en una actividad
ludico deportiva, llena
de alegria, pero con
un mensaje claro: dar
visibilidad a la enfer-

medad, normalizar y eliminar los estigmas que socialmente
pudieran existir todavia en tormo a ella.

Tal y como indican desde la organizacion, la recaudacion
“se destinara al mantenimiento de programas que estan en mar-
cha en la actualidad, asi como para €l desarrollo de nuevos pro-
yectos”.

El Colegio de Barcelona se alia con
Fundacion Mapfre para promover la
integracion laboral entre colectivos
vulnerables

Contribuir alainsercion laboral de las personas como
los parados de larga duracion y los jovenes con
discapacidad intelectual y enfermedad mental. Es el
objetivo del acuerdo que ha firmado el Colegio de
Mediadores de Seguros de Barcelona, entidad que se
suma al Programa Social de Empleo, una iniciativa que
promueve Fundacién Mapfre.

Durante el acto, Javier Solis, representante de Fundacion
Mapfre en la zona, ha sefialado la importancia de este tipo de
iniciativas, que “contribuyen al bienestar y a la igualdad de opor-
tunidades a las personas que se encuentran en riesgo de exclu-
sion social y en situacion de desempleo”.

PymeSeguros
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NB21 organiza un taller ocupacional para personas con discapacidad

NBZ21 ha iniciado una colaboracion con la Asociacion de Padres de
Discapacitados de Vigo (Aspavi). A través de la misma, la correduria ofrece
un taller ocupacional de manipulado de carpetas. De esta forma, mas de 30
personas con discapacidad intelectual se beneficiaran de esta iniciativa con la
gue se busca mejorar su calidad de vida, independencia e integracion laboral.

La actividad se organiza en cuatro
talleres semanales de una duraciéon aproxi-
mada de hora y media en los que participan
personas con diferentes discapacidades.
Cada una, tiene una funciéon diferente y
adaptada a sus necesidades para realizar
aquellas tareas que mejor pueda desarrollar,
fomentando el trabajo en equipo y la respon-
sabilidad. Por su parte, la directora de Aspavi,
Isabel Lorenzo, destacod que “para ellos es

muy gratificante porque sienten que estan
realizando un trabajo normalizado”. “Estan
haciendo algo sumamente importante que
repercute a otras empresas, porque son
cosas gue necesitan estas companias”, ana-
di6. Respecto a los talleres, Isabel Lorenza
explicod que “adaptamos cada parte de ese
trabajo para que lo puedan llevar a cabo,
repercutiendo en una autoestima tremenda
y en el sentirse utiles, ademas de incidir en

que todos somos iguales y en que, si proce-
demos con las adaptaciones necesarias,
todos podemos hacer de todo”.

La correduria Barymont apoya la Final Four de
baloncesto

Barymont, como correduria oficial del equipo de baloncesto Saski Baskonia, quiso
acompanar y dar a apoyo a los equipos que disputaban la Final Four, encuentro mas
representativo de la Euroliga de Baloncesto.

“La llegada del evento mas importante del baloncesto europeo supone el reconocimiento

a un club que cumple 60 anos de historia en 2019, en una ciudad y un territorio que respira
baloncesto por sus cuatro costados”, declar¢ €l presidente baskonista.
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ElCamino dela
Integracion culmina su
decima edicion

Mas de 70 peregrinos han formado
parte de la decima edicion del
‘Camino de la Integracion’, que
comenzo el 19 de mayo y finalizo el
23 de mayo con la llegada a Santiago
de Compostela. Una iniciativa
organizada por International SOSy
el Consejo General de los Colegios
de Mediadores de Seguros y que
tiene por objetivo acompanar a
personas con capacidades diferentes
en su andadura, combatiendo asi

algunos de los prejuicios que se
suelen asociar a la discapacidad.

La iniciativa solidaria ‘Camino de la
Integracion’, que comenzo su andadura en
2010, nacio para dar la oportunidad a per-
sonas con capacidades diferentes, de rea-
lizar varias etapas del Camino de Santiago
acompanados por voluntarios de las com-
panias organizadoras y patrocinadoras para
quienes supone Vivir una experiencia muy
enriquecedora donde se fomentan valores
como el comparnerismo, la solidaridad y el
trabajo en equipo.

En esta décima edicion, mas de 70
peregrinos han recorrido las ultimas cinco
etapas del Camino Francés partiendo desde
Portomarin y pasando por las localidades
de Palas de Rei, Melide, Arzua y O'Pedrouzo
hasta culminar en Santiago de Compostela,
siendo protagonistas un ano mas de una
historia de esfuerzo y superacion hasta
alcanzar su objetivo de llegar a la Plaza del
Obradoiro al son de “campeones” y termi-
nar abrazando al Apostol Santiago.

Javier Bragado, voluntario desde la
primera edicion explicdé que “Este X ani-
versario ha sido muy enriquecedor. Un
verdadero regalo del destino. Haber com-
partido con alegria el espiritu solidario, el
codo con codo estos dias, te sintoniza con
lo esencial. Todas estas personas son un
ejemplo de superacion. Cuando inevita-
blemente bajas la guardia en tu forma de
estar con la vida y te integras con ellos, te
sientes bien. En resumen, como siempre

S



ha sido una leccién en la forma de ser y
estar”.

Para los peregrinos procedentes de la
asociacion de personas con discapacidad
intelectual, Aspanias (Asociaciéon de padres
y familiares de personas con discapacidad
intelectual o del desarrollo de Burgos), este
evento, deportivo y espiritual, no es sélo un
reto, sino también un “premio por su
esfuerzo” del que muchos quieren formar
parte. Como en anos anteriores, el ‘Camino
de la Integracion’ ha reunido a viejos cono-
cidos y a nuevos peregrinos. Pero eso no
ha sido un inconveniente para que, ense-
guida, se crease una “pina’ que camina en
“familia”, explican desde International SOS.

Entre los que han repetido la expe-
riencia todos los anos se encuentra tam-

bién Gregorio Contreras, director de Pro-
ducciétn y Eventos de International SOS,
quien destaca de esta experiencia la “con-
vivencia” que genera. “Para mi, ésta se
divide en dos. Por un lado, la interrelacion
que se establece con personas con capa-
cidades diferentes y que, por desgracia para
mi, no puedo hacerlo mas a menudo. Y, por
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otro lado, ese momento magico en el que
compartes este reto con companeros y pro-
fesionales con los que tienes relacion todos
los dias y los conoces en el camino”.

Borja Osorio, de la Fundacién Down
Madrid y empleado de SOS Seguros y Rea-
seguros, S.A. comento a su llegada a San-
tiago, “he andado muy bien, sin problemas.

Todo ha estado muy bien
organizado. Esta ha sido
la segunda vez que he
participado en el ‘Camino
de la Integracion’ (tam-
bién he venido a Santiago
con mi padre y mi her-
mano) y he vuelto a ver a
amigos del ano pasado
con los que seguia en
contacto. Me lo he pasado
genial y quiero volver otra
vez. Cuando llegué a la
Plaza del Obradoiro senti
mucha alegria y abracé a
mis companeros y des-
pués al Santo”.

La iniciativa cuenta con el patrocinio
especial de Santalucia, la Fundacion A.M.A
e Iris Assistance.

Para conmemorar esta décima edi-
cién, International SOS esta ultimando la
edicion de un video que proximamente
dara a conocer.



Rincon de lectura

Blockchain: la revolucion industrial de internet

Descubre la tecnologia que transformara profundamente internet

Alexander Preukschat

Editorial: Gestion 2000
Precio: 17,05 € libro
impreso
10,44 € libro
electronico

De la misma manera que internet cambio para siempre los mode-
los de negocio de industrias y empresas centenarias, la blockchain o
‘cadena de bloques’ esta dando lugar, desde su aparicion en 2009, a un
nuevo patron econdmico basado en la descentralizacion de la confian-
za, en donde todos podremos intercambiar bienes y servicios sin ne-
cesidad de terceros. Esto implica un avance sin parangon que ha de
revolucionar la manera en la que organizamos nuestra vida digital.

Estamos asistiendo al nacimiento de una tecnologia que propone
nuevas formas de optimizar nuestras relaciones, ahorrar costes admi-
nistrativos, favorecer cooperaciones sectoriales y que comprende todas
las posibilidades imaginables que ofrecia el internet de la informacion.

Liderar en un mundo imperfecto

Transformar las imperfecciones de nuestra empresa en puntos positivos
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‘Liderar en un mundo imperfecto’ nos ayuda a descubrir las im-
perfecciones de nuestra empresa para asi poder transformarlas en pun-
tos positivos que ayuden a ganar competitividad. En este libro se de-
sarrolla y explica el sistema de diagnostico empresarial llamado gestion
de lo imperfecto, que facilita a los equipos directivos decidir las vias de
accion mas adecuadas para mejorar sus organizaciones.

Parte del hecho de que no existe la perfeccion para concienciar a
los altos ejecutivos que aprender a gestionar lo imperfecto es 1o unico
que se puede hacer. El modelo de gestion de lo imperfecto ha sido
empleado por organizaciones nacionales e internacionales como Viajes
El Corte Inglés, Sanitas, la Caixa o Banesto.
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