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Revista especializada en s e
S Si eres corredor de seguros decide
qué contenidos quieres leer en la
revista digital PymeSeguros

PA H T I c I PA Si no quieres dejar que los demas decidan por ti,

indicanos los temas que te interesan:

Mandanos las preguntas que quieres
que se hagan en la entrevista

(el tema del mes de septiembre es
Crédito).

Dinos los asuntos que quieres que se
traten en la mesa redonda.

Da a conocer tus acciones de RSC.

Informanos de las innovaciones que
conozcas en el sector asegurador.

APORTA TUS SUGERENCIAS EN LA SECCION CORREDORES DE SEGUROS DE LA WEB

WWW.PYMESEGUROS.COM



Cambiar,

En los momentos de crisis se producen los gran-
des cambios. Y Autos es un de los ramos que esta
pasandolo peor, debido a la reduccién de negocio que
esta produciendo la lucha de precios. Sin embargo,
todo parece indicar que va a llegar pronto a su fin
por la aparicion de tres variantes: que la bajada de
la siniestralidad toque suelo, la publicaciéon del nue-
vo baremo de indemnizacion y la entrada de Solvencia
II. Todas ellas a la vez o una a una, dependiendo de
cuando se vayan implantando, haran que la politi-
ca de “solo por el precio” que impera en los sequ-
ros de Autos, vaya cambiando. De hecho, cada vez
se esta generalizando mas la incorporacion de los
productos flexibles (en los que se puede elegir las
coberturas) y pronto lo hara el pago por uso (que
ya esta realizando Mafpre). Ambos ayudan a los me-
diadores a vender este seguro aportando su aseso-
ramiento.

Ademas, los corredores no quieren dejar pasar
el auge que esta teniendo Internet en la venta de
este ramo. Por eso, algunos han creado, junto con
E2000, Segurauto. Se trata de una nueva platafor-
ma de venta de los seguros de Autos por la Red, que
aporta el asesoramiento de los brokers (ver la sec-
cion Innovando).

Editorial

Siempre pensando en el cliente, que es lo mas
importante para los corredores, tanto las asegura-
doras como los brokers estan redoblando sus esfuerzos
para evitar que se vayan. Por eso, han vuelto al tra-
to “cara a cara” a la vez que se estan adaptando a
las nuevas vias de comunicaciéon (Facebook, What-
sApp, correo electronico...), segln explicaron en Pun-
to de Encuentro.

No obstante, llegan momentos duros en cuan-
to a la competencia, como asi lo indica la DGSFP en
su informe sectorial de 2011. En él se llama la aten-
cion sobre el repunte que esta teniendo la banca-
seguros en la nueva produccion de algunos ramos
de No Vida. Aunque los brokers cada vez se estan
abriendo mas a la venta de otros productos, como
el caso de los seguros de Vida.

Por otro lado, habra cambios muy pronto con
la publicacién de la nueva Directiva de Mediacion de
Seguros (IMD II). Entre las medidas mas contro-
vertidas esta la remuneracion de los corredores. Una
vez que entre en vigor la IMD II, solo podra cobrar
honorarios en los productos de Vida y debera informar
siempre de la comision que reciben en No Vida.

Carmen Pena
, Directora de Pymeseguros
I carmen@pymeseguros.com
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Autos bajo casi un 2,3% el pasado ano, segin ICEA
¢Como se esta comportando este aio?

Este afio se estda comportando peor incluso que en 2011,
pero esperabamos que fuera asi. El afio pasado cerr6 con un de-
crecimiento del 2,29% y seg(n los Gltimos datos que da ICEA
a cierre de mayo, se estima un decrecimiento de casi el 5%.

¢Eso se debe solo a la bajada de pri-
mas o también se esta reduciendo el ni-
mero de pélizas?
Esos datos se refieren a la factura-
cion, que se esta reduciendo por dos cau-
sas. Por un lado, porque la prima media de
la nueva produc-

Aunque Reale esta intentado,
desde hace unos anos, equilibrar su
cartera, Oscar Pozo dice que “Autos
sigue siendo nuestro motor, pues

aporta mas de la mitad de su negocio”. oo esta b;' Lo importante es

. jando mucho  yender muchoy de

= Por eso, se esta muy atento a los (en algunas forma rentable
cambios que estan por venir, como la compafiias,

entre el
12% y el 8%). Por otro lado, esta el
efecto que mas pesa en ese decre-
cimiento: cada vez nos cuesta mas
retener la cartera porque ahora
los clientes son mas proacti-
vos a la hora de buscar un

entrada de Solvencia II o la publicacion del
nuevo baremo, que haran subir los precios.
En el tema de productos se vislumbra la
generalizacion de los seguros a “la carta” y el
pago por uso.



motor de Reale

mejor precio para su seguro. Esos dos efectos juntos provocan
que haya una bajada en la facturacion.

¢Las polizas siguen siendo las mismas?

En teoria si. No se venden coches, que es lo que puede pro-
ducir nuevas pélizas, y eso produce un cambio de “cromos” en-
tre las aseguradoras.

¢Hasta cuando la lucha de precios en Autos?

Bajo mi punto de vista hay tres variables para hacer que
se produzca un cambio de tendencia. La clave esta en saber si
se van a producir a la vez o una tras una. La primera de ellas
es la frecuencia siniestral. Desde hace afos, se esta produciendo
un descenso de los accidentes por la labor de concienciacién en
la conduccién que han realizado los distintos gobiernos. Ade-
mas, la situacion econdmica por la que estamos pasando, hace
que el uso del vehiculo sea menor. Pero la frecuencia siniestral
tiene un suelo donde ya no es posible bajar mas. Cuando este-
mos en él, y ya estamos llegando, no se podra reducir mas la
prima.

La segunda variable importante es la publicacion del pro-
ximo baremo de indemnizacion. Cuando salga a la luz, provo-
cara probablemente un incremento de primas porque va a ha-
cer que el coste medio de los siniestros personales se incremente
de forma significativa. Por lo tanto, si las compahias quieren

seguir ganando dinero con Autos ten-
dran que incrementar el precio.

La tercera variable es Solvencia
II. Cuando se implante, se sera mas
exigente con todas las compaiiias a
la hora de seleccionar riesgos, esta-
blecer primas, etc. Con lo cual, ha-
bra mas prudencia a la hora de po-
ner precios y todo estara valorado en
su justa medida.

Autos es un ramo muy atomizado. ;Como influye eso
en la evolucion de este negocio?

En Autos, las 13 6 14 primeras compaiias del ramo tie-
nen el 90% del negocio. Eso permite conocernos muy bien en-
tre todas y estar muy atentos a lo que hacen las demas asequ-
radoras, para reaccionar a tiempo. Las companias estan en cons-
tante movimiento, no estan anquilosadas. No obstante, seria de-
seable que hubiera mas dispersion desde el punto de vista com-
petitivo en el tema de innovacion, de hacer cosas distintas.

El ano pasado Reale gano un puesto en el ranking de
Autos...

Nuestra posicion en el ranking nos preocupa relativa-
mente, aunque no voy a negar que nos hizo ilusién avanzar
un puesto el ano pasado porque, a pesar de la bajada del sec-
tor, nosotros practicamente ni subimos ni bajamos. Fuimos de
las pocas companias que nos quedamos practicamente a cero
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y eso nos hizo avanzar un puesto en el ranking. Pero nues-
tra prioridad es la rentabilidad. No nos importa, aunque nos
doleria, perder un puesto si es a cambio de ganar mas dine-
ro. El ranking mide la facturacién y vender es muy facil si lo
regalas, pero lo importante es vender mucho y de forma ren-
table.

¢Qué importancia tiene el ramo de Autos en Reale?

Actualmente sigue teniendo mucha importancia. Reale tra-
dicionalmente ha sido una compania de Autos
y Particulares y las compras que ha ido reali-
zando eran compafias que tenian mayorita-
riamente Autos en su cartera. Pero en los Gl-
timos anos, con muy bien criterio, ha inten-

El pago por uso es una
buena manera de asegurar
unos riesgos que de forma
tradicional no funcionan

tado equilibrar la cartera y por eso se esta po-
tenciando mucho empresas, RC, Vida.... Pero
hoy por hoy, Autos sigue siendo el motor de Reale, ya que su-
pone un poco mas de la mitad del negocio de la aseguradora.

Ultimamente estén saliendo productos de Autos cuya
caracteristica principal es la flexibilidad, en la que se eli-
jen las coberturas que se quieren. ¢Es la tendencia de fu-
turo?

Es verdad que estan saliendo productos mas flexibles pero
no creo que, hoy por hoy, el cliente lo valore demasiado por-
que se fija basicamente en el precio. Por eso, el hecho de que
se pueda quitar o poner coberturas no tiene tanto valor como
realmente podria tener. Quiza dentro de dos o tres afios, cuan-
do la situacion esté mejor, va a ser la tendencia y hacia donde
todas las companias van a ir.

Alguna aseguradora tiene el pago por uso. ;Piensa que
poco a poco se va a ir generalizando?

En Espafa solo lo esta haciendo Mapfre con Ycar. El res-
to de aseguradoras estamos viendo posibilidades y es algo que
no descartamos. Pero ahora no es el mejor momento para sa-
car un producto de este tipo porque supone una inversién ini-
cial importante y estamos en un periodo de ahorro de costes.
Por otro lado, en este pais todavia cuesta asimilar que te van
a instalar un dispositivo que te controla. Ademas hay que apren-
der a valorar esos datos para utilizarlos en la tarificacién y eso
te lleva un par de anos.



No obstante, considero que es una buena manera de ase-
gurar unos riesgos que de forma tradicional no funcionan bien,
porque no sabemos calibrarlos. Por ejemplo en Mapfre, la poli-
za va dirigida a los jovenes, un segmento complicado por su alta
siniestralidad. Es una forma de hacer que un segmento, que apa-
rentemente no es rentable, se convierta en rentable. Realmen-
te van a contratar esa poéliza aquellos jovenes que no les im-
porte que les pongan ese dispositivo porque piensan que van
a hacer una conduccion responsable.

Creo que es una modalidad en la que mas tarde o mas tem-
prano entraremos todos. Hay experiencias a nivel internacional
(en Reino Unido o en Francia) que son muy interesantes. En Ita-
lia es el estado el que se esta planteando la posibilidad de po-
ner estos dispositivos como algo obligatorio para saber quién
hace una con-
duccion res-

onsable. -
P hasta un 12% en algunas companias

Al lado del corredor

te quieren contar”.

Reale es una aseguradora que apuesta por el corredor. Segin comenta
Oscar Pozo, director de Automéviles de la entidad, “vemos al mediador
como un socio”, Lo (nico que les piden es que “sean verdaderamente
profesionales y realmente estén comprometidos con la entidad. A
cambio nosotros apostamos 100% por ellos y les ayudamos a vender.
Para eso, estamos en constante contacto, les visitamos, nos
preocupamos por saber qué necesitan. Para facilitar esta labor, tenemos
una politica descentralizada, en contra de lo que esta haciendo el resto
de companias. Hay mas de 50 sucursales distribuidas por toda Espafa
para estar en contacto con estos profesionales. Eso nos permite estar a
pie de campo con los mediadores para escuchar de primera mano lo que

En estos momentos, el canal de corredores aporta algo mas de la mitad
del negocio de Reale y Oscar Pozo explica que quieren potenciar el
negocio de los agentes para que se equilibre hasta el 50%. Pero eso no
significa, aclara el director de Autos, “que le estemos quitando negocio
a los corredores, sino que estamos haciendo trabajar mucho a las
agencias para que sean capaces de vender tanto como los brokers”.

Recientemente se ha dado a conocer la
proxima salida de Segurauto. ;Qué opina de
este tipo de iniciativas por parte de los co-
rredores para vender seguros de Autos en In-
ternet?

Internet es una herramienta mas para ven-
der seguros. Los corredores, evidentemente, se
tienen que reinventar y aprender a hacer cosas
nuevas. La Red es otro escaparate mas. Por eso,
me parece bien que tengan presencia en todos
los espacios que crean oportunos. El cliente que
compra por Internet es porque esta acostum-
brado a adquirir cosas en la Red y el seguro es
una mas y jamas se le ocurrira pasar por nin-
guna oficina a hacer alguna operacion. Y al re-
vés, también ocurre que hay mucha gente que
sigue demandando tener una persona delante,
que le trasmita seguridad.

CARMEN PENA
Foros: IRENE MEDINA

La prima media de la nueva produccion esta bajando
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José Antonio
Garcia Pantoja

Alfredo Schiavelli Ana Munoz

El axioma “el cliente es el rey” toma mas fuerza en los
momentos de crisis por los que atravesamos. Esto esta pro-
vocando que éste cada vez sea mas exigente. Ana Mufoz, so-
cia directora de la correduria Ponce y Mugar, confirma que eso
es asi. “Se nos exige una respuesta y una resolucion inmediata”.

Esa exigencia ha llevado a modificar los productos. José
Antonio Garcia Pantoja, director del area Canal Corredores y Otros
Canales de Generali, comenta que “antes te compraban lo que
tl habias disefiado. Ahora, el cliente tiene una capacidad de de-
cidir servicio, atencién, productos...”.

Sobre este tema, Mariano Peris, director general de Peris
Correduria de Seguros, afade que “el problema es que el clien-
te percibe el seguro como un commodity que hay que abaratar
en la medida de lo posible”.

Volver al bis a bis
El hecho de que haya mas operadores ofreciendo el sequ-
ro mas barato, segln Alfredo Schiavelli, director regional de zona

para evitar que se vaya

En estos momentos, ofrecer una buena atencion al
cliente es importantisimo si no lo quieres perder. Por
eso, tanto los corredores como las aseguradoras
estan redoblando sus esfuerzos: se ha vuelto a un
trato mas personal con él, se han creado nuevas vias
de comunicacion (mail, mévil, redes sociales...), se
realiza una fidelizacion activa apoyada por la
aseguradora, se da una atencion especializada...
Todo para conseguir que el cliente no se vaya.

centro del area de Mediadores y Socios de Liberty Seguros, “nos
obliga, mas que nunca, a estar encima de nuestros clientes en
la renovacion de la pdliza. Quien no lo haga esta en un riesgo
de perder negocio”. Ana Mufoz, también cree que “hay que re-
doblar esfuerzos. La venta tradicional se basa en la confianza
entre el cliente y el corredor. El bis a bis y la cercania siempre
han sido uno de nuestros puntos fuertes. Ahora los clientes tie-
nen una mayor formacién y saben mejor lo que quieren, que se
agradece ciertamente, nosotros tenemos que hacer valer que so-



mos los especialistas y que ellos deben confiar en nuestro ana-
lisis. Hay que hacerle entender al cliente que una vez que nos
expone sus necesidades, los corredores somos los que buscamos
las distintas opciones que mas le conviene. Y eso se hace mu-
cho mejor en el bis a bis”.

El director general de Peris Correduria de Seguros, plantea
otro reto: “el sector no ha transmitir bien la importancia de un
mediador ni la relevancia de una aseguradora importante. Por
eso, te ponen en pie de igualdad cualquier oferta basandose en
la prima. Hay modelos de venta que se basan solo en la nueva
produccién y no cuidan al cliente y les va bien porque hay un
perfil de cliente que busca precio”. A este respecto, la socia di-
rectora de la correduria Ponce y Mugar dice que “no creo que
sea cliente de una correduria aquel que se plantea como pagar
menos en su coche. Porque el que entra por precio, sale por pre-
cio. Nosotros debemos de comunicar ese valor afadido que da-
mos al cliente en cuanto a especializacion. Estoy totalmente de
acuerdo que no hemos sabido transmitir que somos la prolon-
gacion del cliente”,

Schiavelli también comenta que “hay que establecer un con-
tacto con el cliente y estar encima de él para hacerle valer el
asesoramiento. Nos encontramos a veces que un asegurado se
marcha porque en los Gltimos cuatro afios no hemos contacta-
do con él porque no ha tenido ningin problema. Y se ha ido no
porque se haya enfadado, sino porque se ha cruzado otro en el
camino y le demostr6é que podia serle atil”.

Una de las asignaturas pendientes del sector, segiin José
Antonio Garcia Pantoja, es la venta cruzada. “El indice de pe-
netracion de los sequros es de 1,4 6 1,5. Para mi, la persona que
te compra una péliza no es un cliente, es un comprador casual

o puntual. Es curioso
que seamos capaces
de hacer muchos es-
fuerzos por conseguir
clientes nuevos y no
incidamos mas proac-
tivamente en obtener
otras pélizas con los
que ya tenemos en
cartera. A veces ha-
blamos de miles de
clientes que solo han
comprado una”.

Segin Alfredo
Schiavelli, “la venta
cruzada exige una re-
estructuracion de la mentalidad del corredor con respecto al tra-
to con el cliente. Nosotros pusimos en marcha hace seis afos
un CRM justamente para poder potenciar la venta cruzada y no
se ha utilizado demasiado porque hay muy pocas corredurias que
tengan un departamento de clientes. Todos comentamos el tema
de la importancia en la venta cruzada pero cuando llega la hora
de ponerlo en marcha, no hay nadie que se encargue de ello.
Eso implica que le puede caer a cualquiera, incluso al que no
sabe vender y la venta cruzada es incluso mas importante que
la que se realiza por primera vez”.

Ana Munoz

Para poder mejorar la atencion al cliente, el director del area
Canal Corredores y Otros Canales de Generali, propugna unir fuer-
zas para “hacer una segmentacion de clientes. Hay que ver la pe-
netracion que se tiene y saber como es (urbano, mayor...). Tan-



José Antonio Garcia Pantoja

Punto de encuentro

to en la aseguradora como en la mediacion se esta tratando de
saber habitos de compra. Una vez identificado el cliente, se debe
apostar por el integral. Nosotros estamos trabajando mucho con
la retencion de clientes porque entendemos que adquirir una p6-
liza nueva nos cuesta mas que mantenerla. Desde hace afio y me-
dio estamos aplicando una férmula que llamamos la fidelizacién
activa. Esta consiste en ayudar a los corredores en la fideliza-
cion del cliente porque muchas veces no tienen los recursos ne-
cesarios para, en un determinado momento, dirigirse al cliente,
captarlo, detectar
como esta su animo
cuando llega la reno-
vacion... Esto lo esta-
mos haciendo desde
hace un afio de acuer-
do siempre con los
mediadores. Llamamos
a los clientes para detectar cuales son sus necesidades y si per-
cibimos que no va a renovar, avisamos al mediador para que lo
sepa. Si el problema es la falta de liquidez, buscamos férmulas
de financiacion para que el corredor se lo ofrezca al cliente. Se
hace un pago financiado en tres o cuatro meses”.

Mariano Peris cree que “la atencidn al cliente mejora si lo
segmentamos. Nos tenemos que empezar a tomar en serio la seg-
mentacion y decidir a qué cliente queremos ir. Si el cliente tie-
ne la sensacion de que el precio es adecuado, prefiere tenerlo
todo con la misma persona. Nosotros le podemos dar un precio
tan bueno o mejor que un tarificador, pero lo que es necesario
es que él lo perciba”.

Schiavelli piensa que “es muy importante asumir que el es-
cenario ha cambiado completamente. Las aseguradoras necesi-
tamos ser mas agiles a la hora de confeccionar los productos.

Porque, a lo mejor, los se-
guros que comercializabamos
antes ya no dan la respues-
ta que se requiere”.

Para dar un buen ser-
vicio al cliente es necesario
que las poélizas se emitan co-
rrectamente. Sin embargo, el
director general de Peris,
dice que “se estan produ-
ciendo fallos. En pymes, por
ejemplo, muchas pélizas se
emiten con errores”. Ana
Mufioz lo corrobora: “nosotros lo hemos analizado y en el dlti-
mo afio, en un 60% de los casos hay que escribir a la asegura-
dora para que varien algo y, en ocasiones, hasta por dos veces.
Creo que el problema es que trabajamos muy deprisa todos”.

La causa, explica el representante de Generali, “es que cada
vez hay mas cosas que hacer y los recursos siguen siendo los
mismos en época de crisis”. En este tipo de errores no esta ex-
cluida la actuacion de los corredores. Peris indica que “antes,
cuando habia un cuestionario, rellenabas las 16 casillas que te-
nia. Pero ahora, como mandas la informacién en un mail, hay
veces que olvidas incluir ciertos datos”.

Por su parte, Alfredo Schiavelli piensa que “la mejora del ser-
vicio tiene que pasar por una mayor cercania con el corredor, para
que se sienta arropado. Y el departamento de suscripcion debe
utilizar a profesionales con una gran especializacién. El media-
dor demanda que haya un profesional detras del teléfono. Antes
tenias la persona que suscribia, la que revisaba la suscripcion...




y ahora todo lo lleva la mis-
ma persona. Pero puedo de-
cir que estadisticamente los
errores son minimos”.

Sobre el tema de con-
tar con un profesional al otro
lado del teléfono la socia di-
rectora de la correduria Pon-
ce y Mugar comenta que es
esencial. “En los seguros de
pymes es importante contar

Alfredo Schiavelli

con una persona que entienda perfectamente lo que le dices y
que no tengas que mandarle las cosas tres veces, porque es un
desgaste adicional e innecesario”. Mariano Peris opina igual: “el
cliente busca una respuesta inmediata. Por eso quiero tener en
la aseguradora un interlocutor con el que pueda contar para bus-
car una solucién racional”. Ana Mufioz afade que “cuando la ase-
guradora te pregunta por qué ha bajado el negocio con ellos, no
entienden que los corredores no tenemos tiempo para que se for-
men las personas que van entrando nuevas. Nuestro negocio no
nos lo permite. Los clientes quieren una resolucion inmediata y
nosotros tenemos que poner a cubierto nuestro negocio”.

El representante de Liberty expone que para intentar dar
esta respuesta “en el area de oferta hemos hecho que los téc-

nicos trabajaran al lado de las personas de marketing para que
pudieran innovar descubriendo qué busca el cliente”. Por su par-
te, Garcia Pantoja afirma que “estamos intentando perfeccionar
el servicio mediante la especializacion. Tenemos las delegacio-
nes territoriales para estar mas cerca de los mediadores y para
mejorar esa calidad”. En este sentido, Mariano Peris reconoce
la mejora. “Cada vez existe una mayor colaboracién. Por ejem-
plo, en el area de particulares las pélizas las envia directamente
la aseguradora porque ganamos dos dias”.

Las empresas mas valoradas son las que responden rapi-
do al teléfono. Pero ;cémo se combina esto, con el uso cada vez
mas generalizado del contestador automatico que va derivado
de un departamento a otro? En Liberty lo tienen muy claro, pre-
fieren tener personas contestando el teléfono. De hecho, como
sefala Alfredo Schiavelli “hemos elaborado un anuncio sobre el
problema de comunicar con maquinas. El contestador te pone
de mal humor porque hay cosas que no le puedes decir a una
maquina. Nosotros no tenemos sucursales y apostamos por una
buena atencion telefénica. Uno de nuestros objetivos es que el
teléfono no puede sonar mas de tres llamadas. Eso nos propor-
ciona una diferenciacion”.

Sin embargo el representante de Generali no es de la mis-
ma opinion: “Lo realmente importante es que al final se pres-
te el servicio, aun reconociendo que en ocasiones las respues-
tas por medio de telefonia informatizada son poco afortunadas
e incluso a veces pueden ser enervantes para el cliente que bus-
ca una respuesta totalmente adaptada a su necesidad puntual.
No obstante, la parametrizacién aporta rapidez en la respues-
ta y permite altos niveles de eficiencia. hay que buscar un equi-
librio entre los diferentes modelos”. La socia directora de la co-



Punto de encuentro

rreduria Ponce y Mugar cree que “ahi
se podria innovar. No me importa
pulsar el 4 para siniestros, pero
quiero que cme atiendan y no me
digan que estan todos ocupados y
que llame mas tarde”, José Antonio
Garcia Pantoja apunta que “estamos
estudiando alternativas para mejo-
rarlo. Por ejemplo, con un ‘call me
back’, que facilita al cliente que te
pueda dejar su teléfono y nosotros
le lamamos. También tenemos la i-
neas por Internet donde el cliente
puede mandar una consulta y per-
sonal de la compaiiia se pone en
contacto con él después”.

Mariano Peris

Las nuevas tecnologias presentan un escenario comple-
tamente diferente porque existen mas vias de comunicacién con
el cliente. José Antonio Garcia Pantoja afirma que “puede con-
tactar contigo a través de smart phones, mails, redes sociales...
Eso te permite un mejor servicio. Pero es conveniente realizar
encuestas de calidad para ver como percibe lo que estas haciendo”.

Ana Muioz dice que “estamos en la era de la tecnologia
y de la inmediatez. A mi me da igual si contacta conmigo a tra-
vés de Facebook, correo electronico, mévil, whatsApp... Mi res-
ponsabilidad radica en que yo debo darle la respuesta con la ma-
xima celeridad posible. Todo esto nos mete en el mundo del es-
trés del servicio”.

Schiavelli indica que “en alguna ocasién me ha ocurrido
que se manda un mail dando una respuesta pero luego no se si-

gue esa resolucion. No se busca el retorno de informacion con
el mail y eso a veces desespera a la gente. Esta claro que Fa-
cebook u otras redes sociales son una buena herramienta para
comunicar determinados temas con los clientes, para escucharle
y para ser escuchado. El papel de las redes sociales no es subs-
tituir el contacto personal, sino complementarlo”.

En Facebook es posible que la empresa esté mas expues-
ta porque cuando existe una critica, la ve todo el mundo. Mu-
fioz explica que “cuando una queja sale en Facebook por mu-
cho que tengas la habilidad de solventarla no todo el mundo que
lee la queja, lee la resolucidn y eso es un peligro. Por eso, yo
prefiero el bis a bis para solucionar un problema”.

Internet permite al asegurado poder contactar con su co-
rredor a cualquier hora y se espera que, como maximo, se con-
teste en el dia. Da la sensacion de que cada vez se exige mas
y mas. Garcia Pantoja explica que “la clave esta en la propor-
cionalidad, pero ;quién la marca? Esta claro que si es algo ur-
gente hay que dar una solucién inmediata al cliente. Pero hay
quien escribe un mail con una consulta ordinaria y quieren una
respuesta inmediata”. Peris piensa que “no hay que ponerle li-
mites, pero hay que ser racional porque el 99% de los clientes
son razonables”. Ana Munoz también esta convencida de que “hay
que racionalizar el servicio y contestar al cliente por la via que
mejor permita la explicacion. Porque a través de un SMS no pue-
des explicar ni un producto, ni la gestion de un siniestro”.

CARMEN PENA
Foros: IRENE MEDINA
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En busca de financiacién

solventes iISIllBSlﬂS
a prestar

Pocas empresas se plantean
solicitar dinero a las cooperativas de
crédito. Sin embargo estan des-
arrollando una importante labor en
este periodo de crisis con su apoyo
a las pymes y auténomos. En 2011,
concedieron 96.690,7 millones de
euros, frente a los 91.300 millones
de euros de 2007. Por eso, desde la
Union Nacional de Cooperativas de
Crédito (UNACC) —donde estan aso-
ciadas la totalidad de cooperativas de crédito que existen en
Espafia— reivindican “nuestro modelo de bancay el papel que
esta jugando en esta crisis en el apoyo a las pymes”. Desde
UNACC confirman que “no existe una cuantia exacta para con-
ceder el crédito. La cantidad depende de las necesidades y pro-
yectos que surjan, siempre teniendo en cuenta el perfil de ries-
go del cliente”.

de los mercados.

Las cooperativas de crédito han
mantenido practicamente constante la
politica de financiacion en los altimos
anos. Son entidades que cuentan con
unos ratios de capitalizacion potentes,
con gran liquidez, una importante base
societaria y con una minima dependencia

La banca cooperativa esta
presente en toda la peninsula ibé-
rica con las 74 entidades que exis-
ten en este momento. De ellas, 30
se encuentran englobadas en los 4
grupos cooperativos del sector:
Cajamar, CRM, Ibérico y Solventia.
A pesar de la inestabilidad tanto
econémica como normativa, expli-
can desde UNACC, “somos de las
pocas entidades de crédito que han
mantenido practicamente constante la politica de financia-
cién en los Gltimos afos sin olvidar la filosofia de negocio.
Eso nos permite tener una cartera de crédito que ha crecido
un 6% desde el inicio de la crisis”.

“En un momento, senalan desde UNACC, en el que algu-
nas entidades estan abandonando con sus oficinas algunas re-
giones, las cooperativas de crédito estan llamadas a evitar esa



¢ Qué es una cooperativa de crédito?

Una cooperativa de crédito es una entidad de
crédito autorizada para captar fondos reem-
bolsables del plblico, por ejemplo, en forma
de depositos. Esto significa que puede recibir
dinero de socios y clientes en general, con la
obligacion de devolverlo en la forma pac-
tada, y utilizarlo para conceder préstamos o
créditos. Su caracteristica principal es su pro-
ximidad al socio y al cliente, el conocimiento

del medio socioecondmico en el que desarro-
llan su actividad y la vinculacién territorial y
sectorial.

Los depositos de socios y clientes en una co-
operativa de crédito estan garantizados por el
Fondo de Garantia de Depésitos como pasa
con los que se efectdan en los bancos y las
cajas de ahorro. El importe garantizado ma-
ximo de los depbsitos es de 100.000 euros por

cada titular, con independencia del nimero y
clase de depbsitos que tenga en la coopera-
tiva de crédito.

Para buscar las oficinas de las cooperativas de
crédito solo tiene que utilizar la nueva he-
rramienta web de UNACC que pone al alcance
del usuario mas de 4.900 oficinas de las coo-
perativas de crédito, con mas de 20.000 em-
pleados.

exclusion financiera. Este
apoyo prestado reper-
cute en la confianza que
nuestros socios -simila-
res a los accionistas de
un banco- tienen en
cada una de nuestras entidades. Su niimero no ha hecho mas
que crecer durante el altimo lustro, pasando de los 2 millones
de 2007 a los casi 2,5 millones de 2011, lo que supone un in-
cremento de mas del 20% en tan sé6lo cinco anos”.

La banca cooperativa tiene
cuotas de mercado en crédito
superiores al 25% en un gran

namero de provincias

Un buen comportamiento

En la dltima Asamblea General anual de UNACC, celebra-
da el 6 de junio de 2012, el presidente de la patronal, Carlos
Martinez, dijo que “a pesar de que el desgaste de los cinco afios
que llevamos de crisis se ha dejado sentir en las cuentas de re-
sultados, nuestras entidades cuentan con unos ratios de capi-
talizacion potentes, con gran liquidez, una importante base so-

No existe una cuantia exacta
para conceder el crédito.
Depende de las necesidades y
el perfil de riesgo del cliente

cietaria y con una mini-
ma dependencia de los
mercados”.

Este sector se en-
cuentra en una mejor
posicion que el resto del
sistema bancario porque cumple sobradamente las exigencias de
solvencia del Ministerio de Economia y el Banco de Espafa y nin-
guna de sus entidades esta requiriendo dinero publico.

La prudente politica de financiacion de las cooperativas
de crédito las ha llevado a ser las entidades financieras espa-
fiolas con menor tasa de morosidad durante la crisis. Desde UNACC
se dice que “dentro de nuestro sector existe un férreo control
de la morosidad”. Los datos demuestran que en el ambito local
las cooperativas son, en muchos casos, las entidades preferidas
por las empresas y autdnomos. Eso las permite exhibir cuotas
de mercado en crédito superiores al 25% en un gran ndmero de
provincias.




s_Méts afondo

“Seguros y fondos de pensiones. Informe 2011" El informe “Seguros y fondos de pensiones. 2011” elabo-
rado por la Direccion General de Seguros y Fondos de Pensio-

nes (DGSFP), solo tiene en cuenta la informacion de los corre-
dores y corredurias que estan registrados en la DGSFP. En este
l“s cﬂppﬂdnres ambito, segln indica el informe “a 31 de diciembre de 2011,
siguiendo la tendencia de afnos anteriores, se habia producido

N E G ﬂ c I ﬂ un descenso de 10 corredores de seguros, personas fisicas, res-
en Ia ““E"a Y S sy bargo, las corredurias experimenta-

produccion de algunos ramos

La distribucion de los corredores sigue estando sobre
todo en el negocio de No Vida. Pero el “Informe
Seguros y fondos de pensiones” elaborado por la
DGSFP advierte que en nueva produccion se esta
produciendo una ligera remontada del canal
n bancaseguros. Sobre todo en
Enfermedad y Pérdidas Pecuniarias ~ Autos supone el 36,75% de las primas
Diversas, que ya es el canal mas comercializadas por los corredores

elegido, y en Multirriesgos Hogar donde

pecto a 2010 (afio en el que estaban
inscritos 910) para ejercer la activi-
dad con ambito nacional. Sin em-

ron un crecimiento, pasando de los
2.096 a los 2.125 el afio pasado. En
total, los corredores y corredurias ins-
critos en la DGSFP en 2011 son
3.025, 19 mas que el ano anterior.

También durante el ejercicio de
2011 continud la constitucidon de
uniones temporales de empresas de
correduria de seguros, fundamental-
mente con el objetivo de concurrir
como licitadoras en los contratos de
las Administraciones Plblicas. En este
sentido, se inscribieron 4 nuevas
uniones temporales de empresas, y
se canceld la inscripcion de 2, re-
sultando un ndmero total de 34 unio-

nes temporales inscritas al final de dicho ejercicio. Por otra par-

es el segundo canal de la nueva produccion, después te, durante 2011 se inscribieron 3 nuevas agrupaciones de in-
de los agentes. No obstante, cabe resefiar que la terés econémico, por lo que figuraban inscritas a finales del ejer-

mediacion esta adquiriendo mas negocio en Vida. correduria de seguros.

cicio de referencia un total de 10 agrupaciones de empresas de



Los mediadores tradicionales de seguros (agentes mas co-
rredores) con un 41,78% y los operadores bancaseguros con un
38,15%, son los canales que mayoritariamente distribuyen el to-
tal del negocio asegurador. Sin embargo, su comportamiento si-
gue siendo diferente en funcién de que se analice por separa-

DISTRIBUCION PORCENTUAL DE LA CARTERA Y NUEVA PRODUCCION POR PRIMAS Y CANALES
VIDA NO VIDA
CARTERA %% NUEVA PRODUCCION % CARTERA %% NUEVA PRODUCCION %
2009 2010 2009 2010 2009 2010 200% 2010

Agentes exclusivos 12,51 12,52 9.90 7.98 3571 34,38 30.38 2521
Agentes vinculados 0,19 0,53 0.21 073 0.42 1,12 0.89 279
OBS-exclusivos 28,88 32,53 31,44 38.81 1.91 237 337 3.47
OBS-vinculadas 37.33 36,48 40,34 40,75 491 7.28 9.98 10,29
Cormredores 811 B.44 4,80 4.54 26,73 2502 36,59 36,38

fici o I
Oficinas  de Jal 559 672 88l 4,00 2128 2145 1,19 14,68
Entidad
Portal de Internet 0.01 0.04 0.01 0.03 0.8% 1.10 1.39 1.40
Ofros Canales 2.56 275 2.48 1.1 594 7.08 6,42 579

TOTAL 10000 100,00 100,00 10000 10000 = 10000 100,00 100,00
AGENTES DE
SEGUROS+ 20,82 21,49 1691 15.25 43,06 40,52 &7 .86 64,38
CORREDORES
OBS
{exclusivos + 66,22 6%.00 71.80 79.56 8.82 9,65 13,14 13,76
vinculados)

do el negocio de Vida y el de No Vida (ver el cuadro de arriba).
En Vida el canal bancaseguros mantiene su hegemonia con un
69%, pero en No vida, su cuota es de 9,65%. Por su parte, los
mediadores (agentes mas corredores) distribuyen un 60,52% (de
este porcentaje, el 25,02% corresponde a los corredores) en No
Vida y solo un 21,49% en Vida (un 8,44%, los corredores).

La nueva produccién de No Vida esta distribuida princi-
palmente por los canales tradicionales, los agentes con un 28%
y los corredores con un 36,38%. Ambos estan experimentando
una ligera bajada, negocio que se estan llevando los operado-
res de bancaseguros.

Si hablamos de los otros canales de distribucion, las ofi-
cinas estan teniendo un estancamiento de su expansion (o in-
cluso un retroceso) ya iniciado en ejercicios anteriores, distri-
buyendo el 14,48% del total de primas comercializadas (frente
al 16,03% del afio anterior) y el 6,69% de la nueva produccion.
Mientras que la utilizacion de Internet para la pro-
mocion y la contratacién en linea continda su im-
plantacion. No obstante, los resultados no estan
en consonancia con las expectativas previstas,
ya que Gnicamente el 0,59% del total de primas
de cartera han sido conseguidas por este medio.

En cuanto a la nueva produccion, tiene una cuo-
ta del 0,37%, por lo tanto no acaba de implan-
tarse como alternativa a la contratacion tradicional.

Los corredores estan en primera posicion en la distribu-
cion de los seguros de Transportes, tanto en cartera como en
nueva produccién, con el 59,43% vy el 65,2%, respectivamen-
te; en Incendios y elementos naturales, con un 74,11% en vo-
lumen de cartera 'y un 93,3% en nueva produccion; en combi-
nado Robo u otros, con un volumen de negocio de 55,08% y un
59,05% en nueva produccion; en Responsabilidad Civil general,
con un 50,68% en cartera y un 66,86% en nueva produccion;
en Caucion, con un 62,3%, de la cartera y un 67% en nueva pro-
duccidn; en Pérdidas Pecuniarias Diversas con un 26,47% pero
en nueva produccion se ha dejado ganar la partida por banca-
seqguros; en Defensa Juridica con un volumen de cartera de
62,62% y un 62,23% en nueva produccion; en Multirriesgos In-
dustriales y Otros Multirriesgos, con un 58,54% y 44,81%, res-
pectivamente, en volumen de cartera y con un 66,78% y 54,76%,
respectivamente, en nueva produccion; y en la nueva produc-



Mas a fondo

cion de Responsabilidad Civil Riesgos Nuclea-
res, que es practicamente captada por corredores
con un 99,6%, aunque en el volumen de car-
tera esté en segunda posicion con el 19,2%.
También estan en segunda posicién en la dis-
tribucion de Enfermedad, con un 23,8%; en Au-

tos, con un 25,91% (en nueva produccién, aun-
que por detras de los agentes, estan a muy poca
distancia, con un 34,95%).

Los agentes dominan los negocios de Ac-
cidentes (con el 36,99% de la cartera y el
27,75% en nueva produccion); Enfermedad (con
un 42,1% en el negocio total); en Autos, tanto en nueva pro-
duccién como en cartera,comercializan el 38,04% y 35,02%, res-
pectivamente; en Crédito, con una cuota de mercado del 52,93%
del volumen total de cartera y un 45,62% de nueva produccion;
en Asistencia, tienen el 39,31% del volumen de negocio y el
31,7% en nueva producciéon; en Decesos acaparan el 74,23% del
volumen total y en nueva produccion, es el canal principal y casi
(nico con una cuota del 78,41%; en Multirriesgos Hogar, Co-
mercio y Comunidades, distribuye el 40,09%, el 50,84% vy
50,84%, respectivamente, y en nueva produccion también lo do-
minan con el 37,67%, el 50,76% y el 57,92%, respectivamen-
te. Los agentes se encuentran en segunda posicion en la dis-
tribucion de Responsabilidad Civil general, tanto en cartera como
nueva produccion, con un 23,67%y 13,62%, respectivamente;
y en Otros Multirriesgos, que tienen el 29,65% de la cartera, y
un 24,86% en nueva produccion.

Por su parte, bancaseguros, tiene un papel predominante en
la nueva produccién de Enfermedad, con un 45,30%, y de Pérdi-
das Pecuniarias Diversas con un 30,8%. Y estan en segunda po-
sicion en la venta de sequros agrarios, con el 19,28% del nego-
cio; en la cartera de Pérdidas Pecuniarias Diversas con un 22,58%.;
y en nueva produccioén de Multirriesgos Hogar tienen la segunda

posicion, después de los agentes, con el 29,04%.

Mientras que las oficinas de la entidad son

el canal predominante en Asistencia Sanitaria, con

un 60,15% y con un 49,98% en nueva produc-

cion; en seguros Agrarios, con un 40,97% en volumen de ne-

gocio; en Responsabilidad Civil Riesgos Nucleares, que tiene un

67,79%, sin embargo la nueva produccién esta masivamente cap-

tada por los corredores; y en Dependencia, que disponen del

71,73% de la carteray un 78,98% de la nueva produccion. Este

canal se encuentra en segunda posicién en la distribucion de

Transportes, tanto en cartera como en nueva produccion, con

el 22,61% vy el 24,78%, respectivamente; y en Caucién, con un
21,3% de cartera y el 23,25% de la nueva produccion.

La actividad de los corredores se centra en los ramos No
Vida. Sobre todo, en Autos que acumula el 46,08% de las p6-
lizas que se distribuyen por este canal lo que supone el 36,75%
de las primas comercializadas por los corredores. En nueva pro-
duccién, el ramo de Automéviles también es el mas importan-
te para ellos. Aunque son el segundo canal de distribucién de
este seguro, por detras de los agentes.

En el ramo de Vida, su actividad se centra en la distribu-
cion de seguros de Vida individuales (64,53% de las pélizas, que
representan el 69,1% de las primas de vida que distribuye este
canal), aunque su papel también es importante en la distribu-



cion de polizas colectivas de Vida teniendo como resultado que
el 30,9% de las primas de Vida distribuidas por corredores co-
rrespondan a este negocio (mayoritariamente correspondientes
a primas de riesgo).

De acuerdo con la documentacion estadistico contable re-
mitida por las aseguradoras, los corredores y corredurias de se-
guros han intermediado un volumen total de cartera de
10.022.080.380 euros, rompiéndose la tradicional diferencia res-
pecto al mismo dato remitido por los propios mediadores
(10.032.185.675 euros). Eso hace pensar en una mayor con-
sistencia entre los datos remitidos por las entidades y los pro-
pios corredores.

El volumen de negocio de cartera media por corredor de
seguros, persona fisica, fue de 82.555 euros en Vida y 556.731
euros en No Vida. En el caso de las corredurias, la cartera me-
dia fue de 677.860 euros en Vida y de 3.614.662 euros en No
Vida. Mientras que en las corredurias de reaseguros, la cartera
media fue de 2.475.388 euros en Vida y de 22.140.585 euros
en No Vida.

Los colaboradores han distribuido el 8,94% del volumen
total de cartera de los corredores de seguros, personas fisicas,
el 20,91% de las corredurias y el 1,55% en las corredurias de
reaseguro (ver el cuadro superior de la derecha).

En cuanto a la nueva produccién, la cartera media por co-
rredor de seguros, persona fisica, fue de 27.012 euros en Vida
y de 111.641 euros en No Vida. En el caso de las corredurias,
la cartera media de nueva produccion ascendié a 253.336 eu-

ros en Vlida y 951.282 eu-
ros en No Vida. Los cola-
boradores han distribuido
el 10,3% de la nueva
produccién de los corre-

dores y el 25,45% de la nueva produccion de las corredurias.

De estos datos se desprende que los corredores de segu-
ro personas fisicas se han especializado en el negocio de No Vida
y contindan en esa linea, aunque la mediacién en el ramo de
Vida se ha incrementado ligeramente respecto al ejercicio an-
terior. Por otro lado, las corredurias actdan también mayorita-
riamente en el negocio de No Vida, aunque en el ramo de Vida
adquieren notable importancia ya que canalizan practicamen-
te el 89% del total de primas de vida intermediadas por los co-
rredores de seguros.

CARTERA DE SEGURCS INTERMEDIADA VOLUMENM TOTAL DE NEGOCIO 2010

FRMAAS % E RED DE COLABORADORES
No RED PROFIA OTROS COMISIONES
INTERMEDIADAS !
Vida vido AUXILIARES CORREDORES
CORREDORES 5G. 574.718.403 1291 87,09 523,338,795 49.798.117 1.581.491 75.285.104
CORREDURIAS 5G, 8.645.140.176 1579 84,21  4B37.065529 | 1.654951.354 | 153.123.294 1.046.077.226

C. DE REASEGURD 812327 0%6
TOTAL 10.032.185.675

799.735.632
8.160.139.955

11.027.077
1.715.776.548

1.564 387
156.269.172

34.786.980
1.156.149.310

Asimismo, si nos fijamos en la cartera media de los co-
rredores personas fisicas y juridica se aprecia una caida, tan-
to en el volu-
men total como
en la nueva pro-
duccion, respec-
to del afio pasa-
do, tendencia e
continuista en !
relacién a ejer-
cicios anterio- e
res. Si hablamos
en términos re-
lativos. el por-

En el siguiente grafico se presenta informacian sobre el volumen de cartera intermediodo por
cofedores y comeduias de seguros,

TRAMOS DE CARTERA 2010
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centaje de caida se agudiza en los corredores, tanto en Vida
y No Vida, y especialmente importante en la nueva produc-
cion que supone un descenso del 20,31% vy 18,54%, en Vida
y No Vida, de la nueva produccion.

Como dato significativo debe destacarse
el continuado descenso del volumen de pri-
mas intermediadas a través de la red de co-
laboradores en las sociedades de correduria
de seguros y reaseguros, que en términos ab-
solutos ha pasado de 2.376.922.308 euros en
el ejercicio 2009 a 1.872.045.720 euros en
el 2010, aunque sigue siendo un importan-
te elemento dentro de la red de distribucion
externa de las mismas como queda patente

si lo analizamos en términos relativos respecto a la produc-
cion del ejercicio. Asimismo, destaca el volumen de primas
llegadas a través de los auxiliares externos frente a las apor-
tadas por la participacion de otros corredores.

En el volumen total del negocio, el 82,59% de los corre-
dores y corredurias de seguros tienen colocado su negocio to-
tal en mas de 7 aseguradoras, un 12,24% entre 4 y 6 asegura-
doras, y un 5,17% solo trabaja en tres o menos aseguradoras
(ver cuadro de arriba a la derecha).

Respecto a la nueva produccion, el 74,91% de los corre-
dores y sociedades de correduria de seguros la tienen colocada
en mas de 7 aseguradoras; un 15,57%, entre 4 y 6 asegurado-
ras; y un 9,52%, en tres o menos aseguradoras.

Los corredores y corredurias que tienen su negocio con 3
0 menos aseguradoras, son mediadores con bajo volumen me-
dio de cartera, concentrados fuertemente en riesgos masa, fun-

VOLUMEN TOTAL DE NEGOCIO
NEASPOURADRAS N° CORREDORES/SOCIEDADES
2009 2010
Tres aseguradoras o menos 237 149
Entre 4y 6 aseguradoras 387 353
Entre 7 y 15 aseguradoras 1.217 1.315
Mas de 15 aseguradoras 1.028 1.066
N° Total de comedores/rias con actividad de cartera 2.869 2.883
N° corredores sin actividad 28 30

damentalmente Autos. Asimismo, se observa que se ha produ-
cido un importante descenso del volumen de primas interme-
diadas por las corredurias de este tramo, lo que es indicativo
de la caida de su peso especifico dentro del sector.

Por lo que respecta a las comisiones devengadas por la in-
termediacion de los mediadores de seguros y reaseguro, el por-
centaje de comisionamiento medio declarado por los corredo-
res/corredurias se puede apreciar en el cuadro de abajo.

Por altimo, recordar que la DGSFP ha establecido un Pun-
to (nico de informacién en su Web oficial (www.dgsfp.meh.es/Me-
diadores/Punto_Unico_Mediadores.asp) en el que se incluye la
que procede de su Registro administrativo especial de media-
dores, corredores y de sus altos cargos, vy la relativa a los me-
diadores de seguros y de reaseguros inscritos en los Registros
que llevan las Comunidades Auténomas con competencias ad-
ministrativas en control y supervision de mediacion de seguros
y de reaseguros.

COMISIONES MEDIAS % Vida 7 No vida
Volumen total de negocio 4,74 14,34
CORREDORES SG. =
Nueva produccion 275 13.28
P Volumen total de negocio 8,57 12,76
CORREDURIAS SG. =
Nueva produccidn 11,27 12,84
Volurmen total de negocio 2,54 4,48
C. DE REASEGURO =
Nueva produccion 372 6,18
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I Foro Adecose ‘Gestion de corredurias VII'

s DRECTIVA,
ge /) DI GIO N modiicar

la remuneracion de los corredores

En el Foro Adecose “Gestion de corredurias VII” se dio a conocer que
hay poco que hacer para cambiar lo que ya esta registrado en la

nueva Directiva de Mediacion de Seguros (IMD II). Entre las medidas mas controvertidas esta la
remuneracion de los corredores. Una vez que entre en vigor la IMD II, el corredor solo podra cobrar
honorarios en los productos de Vida y debera informar siempre de la comisidn que reciben en No Vida.

Jaime Goémez-Ferrer, coordinador del area de Mediadores
de Seguros de la Direccién General de Seguros y Fondos de Pen-
siones (DGSFP), fue el encargado de abrir el Foro Adecose ha-
blando de la “Situacién y perspectivas a nivel regulatorio y de
mercado en la mediacién. Especial incidencia de la futura Di-
rectiva de Mediacion de Seguros (IMD II)"

Gomez-Ferrer comenzd su intervencion haciendo un repaso
a los problemas con los que se esta encontrando la DGSFP con

los corredores, entre los que destacé “la doble facturacién sin
transparencia y la falta de Documentacion Estadistico Contable
(DEC)". Sobre la DEC semestral dijo que aunque sigue vigente,
“el control por parte de la DGSFP va a ser muy flexible. Mas cla-
ro no puedo ser”.

La IMD II regulara a todos los distribuidores de seguros,
como empleados de las aseguradoras, agencias de viajes, con-
cesionarios de automéviles, reaseguradoras y comparadores. Pre-



cisamente de estos Gltimos, Gomez-Ferrer dijo que “nece-
sitan un marco requlatorio, que sera promulgado pron-
to, que incluira su registro en la DGSFP”. Si es nece-
sario, éste se cambiara cuando se apruebe la IMD II.

El tema mas polémico de su interven-
\ cion fue el de las remuneraciones de los co-
N\ rredores. El representante de la DGSFP dijo
que una vez que entre en vigor la IMD II, el
corredor que venda seguros de Vida no podra percibir
comisiones. Solo podra cobrar honorarios a sus clientes.
Ademas, se debera informar siempre de la comision que
reciben en No Vida, segln explicé Jaime Gomez-Ferrer. Am-
Y bas medidas se aplicaran tras un periodo transitorio tras
la aprobacién de la Directiva. Pero la transparencia abso-
luta de los productos de Vida que tengan algiin componente de
inversion tendra efecto inmediato tras su entrada en vigor. Los
responsables de Adecose, que consideran desacertadas estas me-
didas, confian en que puedan variar en su tramitacion. Martin
Navaz, presidente de esta asociacion, dice que “hay que intentar
acotar esta medida y hacer entender a la Unién Europea que no
es lo mismo la remuneracion del mediador en un seguro de Vida
Ahorro, donde sus costes influyen en la prestacion final que se
ofrece al consumidor, que en un seguro de Autos, donde lo que
cobra el mediador no influye en la cobertura que contrata”.
Pero Gomez-Ferrer, que estuvo presente en la reunion ce-
lebrada la semana anterior en la Unién Europea para dar los dl-
timos ajustes al texto de la IMD II, afirmé6 que “es mas facil in-
troducir aspectos nuevos, que modificar los que ya existen. El
punto de partida esta ahi y es dificil darle la vuelta”. El borra-
dor se encuentra ahora en proceso de traduccion y llegara a nues-

tro pais a principios del mes de julio. Pero no estara aprobada
la norma hasta 2014 o 2015.

Gomez-Ferrer sefalé que la IMD II viene a regu-
lar “los conflictos de interés” y a establecer un nuevo
marco para la mediaciéon, nuevos procedimientos de de-
claracién y registro, desarrollo de requerimientos de in-
formacién y normas de conducta, requerimientos adi-
cionales para la comercializacion de seguros con un ele-
mento de inversion, novedades en el régimen sancionador
y posible impacto en la comercializacion de planes de
pensiones en el medio plazo.

El representante de la DGSFP
dijo que era necesario que los me-
diadores vuelvan a ganarse la
confianza de consumidor, para lo
que es importante que se le fa-
cilite toda la informacién y que él decida. En este sentido, co-
mentd que se va hacia la transparencia absoluta, aunque los pla-
zos para su adaptacion seran diferentes, dependiendo de los pro-
ductos. Pero aclar6 que dar a conocer la comision del media-
dor no tiene que ser (nicamente mediante la inclusion de la can-
tidad concreta, otra opcion es que aparezca el porcentaje.

En la segunda parte del foro se present6 el Proyecto EIAC
(Estandar de Intercambio de informacion entre Entidades Ase-
guradoras y Mediadores). Para ello se conté con la participacion
de Juan Gaya, vocal y responsable del area de Socios de Adeco-
se; Luis Lopez, director del Canal Corredores de Pelayo; Xavier Gual,
responsable de informatica de Medicorasse; Isidre Mensa, direc-



El modelo EIAC es viable y facil
de gestionar para el corredor

s_ln situ

tor de MPM Software; Radl Rodriguez, director de la Division de
Desarrollo de Sistemas de Informacion Web de Groupama Segu-
ros; y Jorge Paricio, director del Canal Corredores de AXA.

Tras la explicacion de qué es EIAC por parte de Juan Gaya
(puede acceder a la mesa redonda organizada por PymeSegu-
ros con el equipo de trabajo de EIAC para obtener mas
informaci6), tomé la palabra Luis Lopez para explicar lo
que se ha hecho hasta ahora. “Una vez elaborado un sis-
tema comdn y universal para que toda la informacién
del negocio hable el mismo lenguaje, Tirea se esta en-
cargando de controlar las versiones que se van produ-
ciendo”. Sobre la relevancia del proyecto entre las ase-
guradoras, el representante de Pelayo indic6é que “ade-
mas de las diez entidades iniciales, ya hay 21 compa-
filas que estan interesadas. En Pelayo ya
se hace todo el desarrollo y funcionali-
dad bajo esta norma”.

Xavier Gual, explicd que “el mode-
lo es viable y facil de gestionar para el corredor. Entre sus be-
neficios figura: la reduccién del proceso de carga de datos (solo
hay un (nico proceso para todas las compafiias), esto implica
una reducciéon de costes y tiempo; la informacion que te llega
en el fichero siempre utiliza el mismo modelo; se aportan mas
datos; y las incidencias también se unifican”.

Isidre Mensa dijo que existen tres modelos y cada corredu-
ria elegira el nivel que quiera. El primero es basico y lo hace MPM.
EL 90% de la informacion esta asignada y solo el 10% parame-
trizada. En el segundo nivel es necesario establecer los criterios
de negocio del corredor. EL 75% de la informacién es automati-
zada y el 25%, parametrizada. En el tercer nivel, se trabaja di-
rectamente con la correduria. EL 60% de la informacion es auto-
matizada; un 20%, parametrizada; y un 20%, personalizada.

Adecose premia d
Aldeas Infantiles

Una vez finalizado el foro se celebrd la cena anual de la
asociacion, en la que se dio la noticia del fallecimiento
de Juan Lépez Sanz, que fue miembro de la Junta
Directiva de Adecose como representante de la
correduria Ferrer & Ojeda.

Posteriormente se entrego6 el Premio Adecose a ‘La
iniciativa del afio’, que en su quinta edicién ha recaido
en Aldeas Infantiles, por la defensa y proteccion de un
colectivo tan importante como el de la infancia. Segn
dijo Martin Navaz, presidente de Adecose, “deseamos
que el dinero que reciben ayude a cuidar de algln nifio
hasta que se convierta en una persona integrada”. El
premio lo recogid Pedro Puig, director general en Aldeas
Infantiles SOS Espania, quien agradeci6 este apoyo en un
momento en el que “cada dia hay mas familias
vulnerables, muchas que jamas habrian imaginado
encontrarse asi”.

Radl Rodriguez indicé que Groupama esta haciendo prue-
bas con tres plataformas, tres asociaciones y diversas corredu-
rias. Eso esta permitiendo detectar los errores y corregirlos. Por
altimo, Jorge Paricio, coment6 los siguientes pasos que se van
a seguir. Aln queda por hacer la estandarizacion del proceso de
envio, garantizar que éstos sean bidireccionales y ampliar el pro-
ceso a los recibos, siniestros, etc. Ademas, se esta estudiando
la posibilidad de utilizar una plataforma de validacion.
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Productos

una amplia gama de coberturas

Desde la entidad se indica que “es un seguro de proteccion,
con una ampliacion de las coberturas de riesgo y de las comple-
mentarias, que cubren necesidades actuales como la dependencia,
enfermedades graves o terminales, la incapacidad permanente to-
tal o el fallecimiento simultaneo por accidente. Ademas, se trata
de un producto escalable, ya que se pueden incrementar tanto el
capital como las garantias complementarias a lo largo del tiempo”.
Asimismo, el cliente tendra a su disposicién un servicio de segun-
da opinién médica.

Para complementar la
actual oferta de productos
de Reale Vida, la
aseguradora ha lanzado un
nuevo producto de Vida
Riesgo Temporal Anual
Renovable: ‘Reale Vida
Global.

-

en su seguro de moto

“Pagar s6lo por lo que necesitas”. Bajo ese concepto, AXA ha decidido
ofrecer a los motoristas un seguro en el que el cliente decide el precio de
su seguro de moto a través de la seleccion de las coberturas y servicios
que necesita.

Ademas, la aseguradora incorpora en
motos coberturas tradicionalmente ex-
clusivas del seguro de Salud, como el co-
pago, que reducen el precio del seguro.

Jaume Miquel, responsable de Auto
y Particulares de AXA Espana, dice que
“este producto revaloriza la figura del me-
diador de seguros, ya que su labor de ase-
soramiento se hace mas evidente a la hora

Entre las novedades que in-
cluye MotoFlexible se encuentran
la cobertura por dafios en el cas-
co (hasta 500 euros) y en la ves-
timenta (hasta 1.000 euros), o la
cobertura al tomador del seguro en
caso de accidente en cualquier
moto como conductor u ocupante.

de ayudar a sus clientes en el disefio del
producto que mejor se adapte a sus ne-
cesidades reales”.

Como garantias opcionales, MotoFlexible
puede asegurarle la indemnizaciéon por
hospitalizacién, la adecuacién de su vi-
vienda para favorecer su movilidad de caso

de accidente, una segunda opinién médica,
una indemnizacién por inmovilizacion de
la moto por accidente o los comunes pin-
chazos y reventones.



su seguro de Autos

Seguros Bilbao, del Grupo Catalana Occidente,
ha renovado su producto de Automéviles con el
nuevo seguro de Autos Drive, que amplia las
prestaciones con nuevas coberturas y sin
sobreprima.

La aseguradora dice que “la nueva pdliza esta
ideada para adaptarse a las necesidades del asegu-
rado y se caracteriza por su flexibilidad, lo que per-
mite seleccionar las garantias que el cliente consi-
dere necesarias, atendiendo a sus circunstancias en
cada momento”.

Ademas, los asegurados que decidan reparar los
danos de sus vehiculos en alguno de los Talleres Pre-
ferentes de Seguros Bilbao, se beneficiaran de algunas
ventajas: recibiran una atencion rapida y exclusiva,
mantendran integramente su bonificacion por buen
conductor, tendran acceso a vehiculo de sustitucion,
tres afos de garantia en la reparacién, entre otras
C0sas.

Productos

“MAPFRE  “ MAPFRE - MAPFHE

MAPFRE

MAFFRE MAPFRE

para el verano

Mapfre esta comercializando
una nueva linea de Seguros
para Motos y Ciclomotores
‘Cheste” que permite su
contratacion solo para la
temporada estival.

Desde la aseguradora se afirma que “esta nueva linea de seguros
es para los que demandaban una péliza sélo para determinados meses
del afio, que es cuando la utilizan”. La linea de seguros ‘Cheste’ ofrece
a los conductores de motos y ciclomotores las principales coberturas y
se paga solo por los meses contratados. La modalidad de ‘Cheste’ se ex-
tiende a toda la gama de seguros de moto de Mapfre.

Destacan la pdliza ‘Moto DieZ', un seguro a Terceros que incluye
cobertura por robo, incendio, defensa en multas y préstamos para re-
paracion. Y la péliza ‘Moto Lider’, un seguro a todo riesgo con cober-
tura de dafios y compensacion por casco y vestimenta, ademas de prés-
tamo para reparacion de moto por el importe de la franquicia. Ademas
de estas dos modalidades y, pensando en los moteros mas interesados
en reducir gastos, se ofrece las pélizas ‘Moto Basica’, que es un 20% mas
barata que un seguro a Terceros, y la péliza ‘Ciclomotores Basica’, con
las coberturas minimas necesarias al mejor precio.

La contratacién de cualquier péliza de la aseguradora contara, has-
ta el proximo 30 de septiembre, con un descuento especial de hasta el
40% para motos y de hasta el 30% para ciclomotores. A esta oferta, se
anade el alta gratis para el Club Moto 1.
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Seguros Pelayo lanza la ‘Poliza Tres’,
un producto asociado al seguro de
Automodviles de la compaiia. Este

producto quiere premiar el
compromiso y fidelidad de sus
clientes con un sistema
PlayStation®3 (PS3™) de regalo a
todo el que contrate una péliza de

Automdviles. Ademas personifica la

imagen del juego con los colores de la
seleccion espanola.

Autos vinculado a
PlayStation®3

y la Seleccion
Espanola

o

el cliente podra contratar tanto la moda-
lidad de Todo Riesgo con franquicia o com-
binado. También se acogeran a esta ofer-
ta todos aquellos que adquieran productos
de Vida Riesgo.

Génesis tiene un nuevo seguro
de hogar "a tu medida”

==k,
Génesis ha puesto en marcha
la nueva péliza de Hogar “a
tu medida” que ofrece al
cliente un paquete basico
que puede completary
personalizar con coberturas

opcionales en funcion de sus
necesidades.

El nuevo producto permite disponer de las
coberturas imprescindibles contra incendio, da-
fios por agua, roturas de cristales, vandalismo y

asistencia a bomberos. Pero también puede incluir
servicios de bricolaje (para pequefios trabajos do-
mésticos como el montaje de muebles, colocacion
de accesorios del bafio, el sellado de juntas en ba-
fieras o fregaderos o la sustitucion de enchufes...).
Ademas, dispone de defensa juridica del arrenda-
dor o la cobertura de mobiliario de jardin, joyas y
otros objetos de valor.

Un producto con las ventajas
deVida y de Accidentes

‘Multirriesgo Personal’ de MGS, es un seguro de
Vida que incorpora, ademas del abono de un
capital en caso de fallecimiento, garantias
opcionales que tradicionalmente se ofrecen en
seguros de Accidentes.

Este producto esta pensado tanto para cual-
quier situacion familiar, como para los riesgos derivados de la actividad profesional,
incluso como trabajador por cuenta propia, ya que incluye coberturas especificas para
este colectivo. Asimismo, para simplificar la accién comercial, se ofrece en diferen-
tes modulos de contratacion, aunque existe también la posibilidad de combinar li-
bremente las garantias e importes asegurados.



Mapfre saca la pdliza
ecologica en Autos

Mapfre ha presentado un seguro de pago por uso para vehiculos
ecoldgicos, hibridos y eléctricos, que premia la conduccion eficiente.

El cliente que realice una conduccién
eficiente, responsable y menos contami-
nante pueda ahorrar hasta un 42% en la
renovacion. Esta valoracion se realizara a
través del dispositivo GPS incorporado en
el vehiculo (sin coste para el asegurado),
que registrara una estimacion de la emi-
sion de CO2 en funcidn de los kildmetros
recorridos, velocidades medias por tipo de
via, etc.

Generali Seguros ha
lanzado un nuevo
producto de ahorro-
inversion, de un afo de
duracioén, con una
rentabilidad garantizada
de hasta el 3,85% TAE.
Para contratarlo se
necesita una cantidad
minima de 2.000 euros.

30.000 clientes”.

Este descuento se acu-
mula a otros de tal manera
que, segln Javier Oliveros,
director comercial de Parti-
culares de Mapfre en Espafia, “una perso-
na de mas de 40 afos, sin ningln tipo de
siniestro en los dltimos 5 afos, que ade-
mas acredite un estilo de conduccién eco-
l6gica podria pagar solo el 20% del seqgu-
ro de Autos”.

Productosk

Generali da una rentabilidad de hasta el 3,85%

La inversion, que se encuentra totalmente garantizada por
Generali, se materializa en activos de maxima calidad crediticia
espanola. Generali Inversion ofrece, ademas, opciones de ga-
rantia de fallecimiento con la devolucidn de lo invertido, la pri-
ma pagada capitalizada o el 104% de la prima pagada.

En opinion de Santiago Villa, director general Comercial de
Generali Seguros, “nuestro producto ofrece una elevada rentabi-
lidad totalmente garantizada. La distribucion de este seguro se
realiza por medio de nuestra amplia red de mas de 1.500 ofici-
nas y 6.000 mediadores, lo que nos permitira acceder a mas de

-“‘-““‘-1-':.-_--...-

seguro de Automéviles MAPFRE
psliza \@cologica

5i tu coche contamina menos, ti pagas menos

MAPFRE “Scokigicn

= MAPFRE

Gracias al dispositivo GPS, dispon-
dran de asistencia automatica en caso de
impacto y de un servicio de localizacion
del vehiculo en caso de robo. Este segu-
ro se puede contratar tanto a Terceros
como a Todo Riesgo.



s_Productos

‘Zurich Hogar'incluye el impago de alquiler

Zurich ha presentado una serie de innovaciones en
su producto “Zurich Hogar. Entre otras cosas,
incorpora una garantia opcional que cubre el impago
del alquiler del inquilino y una mejora en las tarifas
para poblaciones rurales.

La compaiiia indemni-
za al arrendador por pér-
dida de alquiler hasta el
limite de 12 meses de
renta a partir de la fi-
nalizacion del perio-
do de carencia de 3
meses y con un ma-
ximo de 15.000 euros.

Asimismo, Zurich garantiza la defensa juridica del asegurado cu-
briendo los conflictos derivados del contrato del alquiler y los cos-
tes judiciales por los juicios de desahucio por falta de pago del arren-
datario dentro de un limite de 6.000 euros. Del mismo modo, las me-
joras de este seguro incluyen proteccién frente a actos vandalicos.
Los deterioros inmobiliarios y el robo del continente de la vivienda
causados por el inquilino, como consecuencia de actos malinten-
cionados, quedan cubiertos hasta un maximo de 5.000 euros una vez
constatados pericialmente tras su desalojo.

Ademas, "Zurich Hogar’ disminuye las tarifas hasta en un 10%
en poblaciones con menos de 3.000 habitantes. También se incor-
pora como novedad el calculo automatico del capital de continente
sugerido en funcion del tipo de vivienda, los metros cuadrados de ésta
y la provincia.

Hoteles, pensiones y hostales disponen ya de una
oferta aseguradora especifica en AXA con
coberturas que van desde la proteccién ante un
posible incumplimiento de la Ley Organica de
Proteccion de Datos (LOPD), errores en las reservas,
accidentes de clientes en las instalaciones e incluso
robo en las habitaciones.

Nuevo seguro de AXA
para hoteles, pensiones y
hostales

Este seguro ofrece dos modalidades (basic y com-
plet) en funcién de las necesidades o caracteristicas de
los establecimientos a partir de las cuales se configu-
ra la poliza. Entre las novedades, la oferta para hote-
les, pensiones y hosta-
les incluye una cober-
tura de responsabilidad
civil en el error en re-
servas, danos materiales
a empleados o en la or-
ganizacion de especta-
culos, entre otros. La
oferta puede ser com-
plementada con garan-
tias especiales sobre la
loza sanitaria, bienes
refrigerados o dafos en
plantas y jardines.




La aseguradora Regal ha creado en nuevo seguro ‘Regal Hogar a Medida’ que ofrece las
coberturas imprescindibles del producto, ademas de permitir a los clientes anadir aquellas
concretas que ellos decidan en funcién de sus necesidades.

un seguro de Hogar flexible

Este seguro garantiza las coberturas basicas (dafios por agua,
rotura de cristales, asistencia de bomberos, cobertura contra in-
cendios y asistencia en el hogar y emergencias). Pero también
cuenta con servicios como el bricolaje (mediante el cual el clien-
te puede solicitar la ayuda de un especialista para realizar ta-
reas del hogar como colgar un cuadro o montar un mueble), la
asistencia informatica y el asesoramiento juridico, para resol-
ver dudas legales de caracter fiscal, administrativo y laboral.

El valor afadido del producto es la cobertura personalizada
que se ofrece y que permite al cliente disponer de servicios como

su nuevo seguro Vida
Esencial

Prebal Vida Esencial es un seguro
que ofrece las coberturas de
capital por fallecimiento y,
adicionalmente, la cobertura de
capital por incapacidad
permanente absoluta.

Productos

la defensa juridica del arrendador y la
proteccion contra el robo dentro y fue-
ra del hogar, de joyas y objetos de va-
lor, o la cobertura del mobiliario del jar-
din, ademas de muchos otros. Los
consumidores solo pagaran por los
servicios que necesiten.

Ademas, Regal premia la confianza en el nuevo producto
y ofrece, a través de la contratacion del seguro, 40 euros de re-
galo y un 10% de descuento por ser cliente de la compaiiia.

- T Todo ello con el (nico tramite de rellenar

. lasolicitud de seguro de Vida Ticket, disponi-
ble en su portal en el apartado de colaboradores.
El importe que se puede contratar es de has-
ta 50.000 euros.

Este seguro incluye las garantias exclusivas
de Prebal: garantia de dependencia por gran in-
validez, segundo diagnéstico médico por en-
fermedad grave, servicio de ayuda psico-emo-
cional, servicio de gestion del proceso sucesorio,
servicio de gestion de tramites en caso de fa-
llecimiento y anticipo de capital por gastos de
sepelio y gastos de gestoria y liquidacion de im-
puestos.
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Mapfre garantiza en un fondo
de inversion un 4% de
rentabilidad minima

I Mapfre esta
' comercializando
‘Mapfre Puente
Garantia 3/, un nuevo
fondo de inversion
garantizado a cuatro
anos. Se trata de

un producto da

el 100% del

Z capital invertido
-
J

y una
rentabilidad
minima
acumulada del 4%
en la fecha de vencimiento (el 15 de
junio de 2016).

Ademas, el participe podra recibir el 100% de la reva-
lorizacion que experimente el délar estadounidense frente
al euro en el periodo comprendido entre el 28 de junio de
2012 y el 1 de junio de 2016.

Las personas que lo contraten deben saber que este fon-
do ofrece ventanas de liquidez semestrales a partir de julio
de 2014. De esta manera el cliente podra recuperar su in-
version a precio de mercado y sin que se aplique ninguna
comision de reembolso.

Subsidio para
autdbnomos con
nuevas garantias

Prebal, Prevision Balear M.P.S.,
ofrece dos nuevos productos
‘Subsidio Auténomos Clasico’y
‘Subsidio Auténomos Directo’, con
algunas novedades.

‘Subsidio Auténomos Clasico’ es un seguro de subsidio
diario por enfermedad y accidente o sélo por enfermedad en
los que la prestacion depende de los dias que dura el pro-
ceso de baja. Incluye varias opciones a elegir para disefar
las coberturas en funcidn de las necesidades de cada clien-
te como: la duracion maxima de la prestacidn, que puede
ser entre 12 y 18 meses, un amplio abanico de opciones de
franquicia o la posibilidad de afadir la prestacion de sub-
sidio complementario por hospitalizacion. Por su parte, ‘Sub-
sidio Autonomos Directo” es un seguro de subsidio diario por
enfermedad y accidente en los que la prestacion depende
de un baremo de dias de baja por diagnéstico.

Desde la entidad se afirma que “se dirige a las perso-
nas que cotizan en el Régimen Especial de Trabajadores Au-
tonomos. En ambos productos se incluye el servicio AIA (Ase-
soramiento Integral Auténomo) con, entre otras prestacio-
nes: asistencia informatica remota y a domicilio, bloqueo del
teléfono movil, cancelacion de tarjetas, asesoramiento la-
boral, asesoramiento fiscal, asesoramiento contable... Los
dos productos incorporan la teleseleccion de riesgo y se pue-
den cotizar online”.
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agilice la creacion de empresas,

Al dia

La Comision Europea
presentara en septiembre un
plan de accion que facilite y

e impulse nuevas iniciativas
emprendedoras para generar
creacion de empleo.

plan para agilizar la creacion de
empresas

Asi lo ha manifestado su director general de Em-
presa e Industria, Daniel Calleja, durante la presen-
tacion del saléon dedicado a la emprendeduria. El plan
contendra medidas a nivel de los estados miembros para
reducir los plazos de obtencion de licencias, facilitar
la transferencia de negocios y apoyar la segunda opor-
tunidad de empresarios que hayan fracasado con su
empresa. Ademas, se prevé impulsar un programa Eras-
mus para jovenes emprendedores.

“Europa necesita preparar la nueva generacion de
emprendedores. Corremos el riesgo de que haya una ge-
neracion perdida si no ponemos todos los esfuerzos”,
ha detallado Calleja para justificar el plan. Este ira acom-
pafnado de medidas de seguimiento para garantizar su
aplicacion, ya que se considera fundamental para que
el continente europeo recupere el espiritu emprende-
dor apostando por los auténomos y empresarios.

ICO-Exportadores

Roman Escolano, presidente del Instituto de Crédito
Oficial (ICO), y Alvaro Bustamante de la Mora, presidente
de la aseguradora Cesce, han suscrito un convenio de
colaboracion para impulsar la comercializacion de la
Linea ICO-Exportadores.

ito de Crédito Oficial
El acuerdo permite cumplir un do-
ble objetivo: mejorar las garantias de las
empresas exportadoras y que puedan ob-
tener liquidez mediante el acceso a la Li-
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nea ICO-Exportadores. Para ello, la ase- - ‘ f (

guradora ha desarrollado un nuevo pro- Y A & (3

ducto de emision de Titulos de Liquidez
para las empresas que dispongan de una
péliza de seguro Master Oro para la co-
bertura del riesgo de impago. Esta Linea permitira a las empresas ex-
portadoras obtener liquidez, mediante el anticipo de las facturas, por
la venta de bienes y servicios realizados en el exterior.

La Linea ICO-Exportadores 201 va dirigida a auténomos y empresas
espafolas que emitan facturas derivadas de la venta de bienes y ser-
vicios realizados a clientes fuera del territorio nacional. A través de
esta Linea se podran anticipar las facturas que procedan de la activi-
dad exportadora de los clientes y que tengan una fecha de vencimiento
no superior a 180 dias, desde la fecha del anticipo. El importe maxi-
mo de financiacion sera el 100% del importe de la factura, si bien el
crédito maximo por cliente y afio no podra ser superior a cinco millo-
nes de euros, en una o varias operaciones.

-
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La lucha entre el dolary el euro, clave de la crisis

“En Estados Unidos se ve mal el euro porque es una moneda de referencia que menoscaba
la posicion del dolar en los mercados internacionales. Hay una campana para evitar que el
euro tenga éxito”. Esta es la opinion de Juan Antonio Maroto, catedratico de Economia
Financiera y vicerrector de la Universidad Complutense de Madrid.

Maroto, que ha participado en el pro-
grama “En dias como hoy” de Radio Na-
cional de Espafia (para oir su intervencion
vaya a rtve), cree que la prima de riesgo
espafiola esta sobrevalorada por estar la

alemana infravalorada. “Alemania tiene una
prima de riesgo que no es acorde con sus
fundamentos econémicos”, explica. “Es-
tamos sobrevalorando lo financiero fren-
te a lo empresarial. Deberiamos mirar mas

hacia las empresas espafiolas que estan
dando noticias optimistas, de licitaciones
internacionales, de buenos resultados de
empresas que estan internacionalizadas en
mas de 200 paises”.

la jubilacion mas alla de los 67 anos

La OCDE ha recomendado que se retrase la edad de jubilacion por encima de los 67
anos y que se incentiven las pensiones privadas, incluso con caracter obligatorio,
porque prevé que en el futuro se reduciran los beneficios de los sistemas pablicos.

La organizacion ha constatado que la crisis financiera ha
tenido “un impacto profundo” en las cuentas pablicas de la ma-
yor parte de los paises, lo que ha obligado entre otras cosas a
llevar a cabo reformas de los sistemas de pensiones. “Los tra-
bajadores actuales y los del futuro tendran que trabajar mas tiem-
po antes de retirarse y tendran pensiones publicas inferiores”,
sefald la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Eco-
noémico (OCDE) en un estudio dedicado a analizar las reformas
que se han llevado a cabo en los dltimos afos.

Si se suman los beneficios de las pensiones privadas (obli-

gatorias en 13 paises de la organi-
zacion) un pensionista medio reci-
be un 69% de lo que cobraba mien-
tras trabajaba. Ese porcentaje se
queda por debajo del 60% en una
docena de miembros, sobre todo donde la cotizacion a fondos
privados es voluntaria. Por eso los autores del informe estima-
ron que “la solucion ideal” seria hacer obligatorio cotizar a fon-
dos privados e integrar a los trabajadores automaticamente en
ese tipo de dispositivos, como ya ocurre en Nueva Zelanda.
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Patronal y autonomos ven positivo el rescate

EL presidente de la CEQOE, Juan De la misma opinion es Lorenzo Amor, presidente de ATA, quien conside-

Rosell, ha asegurado que Espafia ra que la linea de crédito concedida para reestructurar nuestro sistema finan-
! e S, ciero “es beneficiosa para el pais y para Europa”.

esta ahora “ligeramente mejor Rosell, en declaraciones a la SER ha advertido de que el rescate europeo

debido al rescate a la banca a la banca espafiola no va a provocar un “milagro de un dia para otro” en el

acordado por el Eurogrupo, aunque acceso al crédito y ha dicho que esta medida ayudara a que el crédito en Es-

L ) . pafna experimente una “ligerisima mejoria”. “Que mafana vaya a haber crédito
ha insistido en que el pais debe seguir con las para todo el mundo en las mismas condiciones que en 2005 y 2006 es menti-
reformas “en profundidad y en cantidad y en calidad”. ~ ray, ademas, es imposible”, ha admitido.

Acuerdo para impulsar el acceso a la
financiacion de autobnomos y empresas

El Instituto de Crédito Oficial Para ello se serviran de la Linea ICO

(ICO), la Compafia Espafiola  Garantia SGR. En el marco de este acuerdo,

fianzamien Cersa Podré reav:f\lar las operaciones que ha-
de Reafianzamiento (Cersa) y yan sido garantizadas por las SGR, con el

la Confederacion Espafiola de objetivo de reforzar su capacidad financiera,

Sociedades de Garantia  priorizando la innovacion y la actividad em-

Reciproca (Cesgar) han prendedora. Esta- actuacion se materializa  Sociedades de Garantia Recjproca (SGR) ava-

i con la colaboracion del Fondo Europeo de  laran el 100% de la operacion para los prés-

suscrito un acuerdo de  pyersiones, en el marco del programa co- tamos de emprendedores, inversién e inter-

colaboracion destinado a  munitario CIP 2007-2013. nacionalizacidn. En el caso de las solicitudes

. . Por su parte, Cesgar fomentara la uti-  para liquidez el aval podra cubrir el 100% o el

impulsary meqorar ,el a,(fceso lizacion de la Linea ICO Garantia SGR en-  50% de la operacion. El importe maximo para

a lafinanciacion de  tre sus asociados y canalizara las necesi- las operaciones avaladas al 100% por la SGR

autonomos y empresas. dades y requerimientos de financiacién que  sera de hasta un millén de euros y para las ava-
le sean trasladados por sus asociados. Las  ladas al 50%, sera de 60.000 euros.
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sociales para impulsar su
crecimiento

Un estudio de Google a nivel europeo muestra que
el 81% de las empresas asegura que las redes
sociales les han ayudado a crecer y expandir su
negocio.

En contra de la creencia popular, el uso de las herramientas
sociales en el trabajo esta siendo impulsado por una genera-
cion de empleados de mas edad. De hecho, el 71% de los al-
tos ejecutivos entrevistados, utiliza las redes sociales en el en-
torno laboral al menos una vez a la semana frente al 49% de
los trabajadores con un perfil mas junior.

Con respecto a qué clase de empresas son las que mas
uso hacen de las Redes Sociales, no existen grandes diferen-
cias. “Lo bueno de las redes sociales es que hoy dia, tanto una
pyme, con 50 empleados, como una multinacional, con 120.000
empleados, tienen acceso a estas tecnologias con las mismas
condiciones y el mismo precio”, ha precisado el director de Go-
ogle Entreprise Espana y Portugal, Niels-Christian Kriiger.

En cuanto a Espaiia, el analisis muestra que nuestro pais
se sit(ia a la vanguardia en la aceptacion de las Redes Socia-
les en el entorno del trabajo. Asi, junto con Italia cuenta con
el porcentaje mas alto de los encuestados (un 74%) que afir-
ma que las redes sociales van a mejorar su forma de trabajar.

Al dia

casa si quiebra su negocio

La nueva Ley de Emprendedores que esta
preparando el Gobierno depara una
buena noticia para los auténomos: en
caso de que su negocio fracase, no
responderan con todo su patrimonio, tal
y como venia ocurriendo hasta ahora.

La nueva normativa indica un limite inem-
bargable, que protege el hogar familiar del trabajador por cuen-
ta propia. De este modo, aquellos que quieran lanzarse al mun-
do del autoempleo podran hacerlo sin el temor a perder su casa
en caso de que las cosas vayan mucho peor de lo previsto. Asi
lo ha sefalado Lorenzo Amor, presidente de ATA, para quien
“no es logico que no esté protegido el hogar familiar del au-
ténomo si las cosas no van bien”.

Amor, que ha adelantado que la ley “esta practicamen-
te acabada”, ha precisado que el borrador esta ahora en el Mi-
nisterio de Hacienda, que debe estudiarlo. De hecho, el director
general de Industria y Pyme del Ministerio de Industria, Ma-
nuel Valle, ha dicho que la normativa estara lista este vera-
no, “antes de septiembre”.

Ademas, el presidente de ATA ha dicho que la ley debe
poner faciles las cosas a quien pone un negocio por cuenta
propia porque fortalece el tejido empresarial espafiol. Loren-
zo Amor ha recordado que el 80% de las empresasespafiolas
tienen entre cero y dos trabajadores y generan casi el 40% del
empleo.



Al dia

La correduria de seguros
Howden Iberia, del
Howden Broking Group vy
que forma parte de
Hyperion Insurance Group
(con sede en Londres), se
ha incorporado a la
Asociacion Profesional de
Mediadores de Seguros

su cultura del ahorro

En el primer ‘Encuentro Universidad - Seguro’,
organizado por la Fundacién Inade, se resalto la
funcion social del seguro. Sin embargo, no esta
bien valorado en el entorno universitario. Uno
de los grandes retos del sector esta en el

(Apromes).

incorpora a Apromes

José Manuel Gonzalez, consejero delegado de Howden Ibe-
ria, destaca la importancia de pertenecer a esta asociacion,
apoyando a la misma en el desarrollo de sus actividades pro-
fesionales y corporativas.

Por otra parte, Nationale Suisse y Previsora General han
presentado a los asociados de Apromes los productos de ambas.
Nationale Suisse dio a conocer con mayor profundidad los se-
guros de Transportes, Arte y Patrimoniales, Ingenieria, RCD em-
presas y Accidentes. Mientras que Previsora General hizo lo pro-
pio con sus seguros de convenio colectivo de Accidente y Vida.

Asimismo, Apromes ha firmado un protocolo de colabo-
racion con la aseguradora Grupo Preventiva para la distribu-
cion de productos de Decesos y Multirriesgos. Este es el pri-
mer acuerdo que realiza la asociacién con una aseguradora para
vender seguros de Decesos.

crecimiento basado en los productos de ahorro
que complementen la pensidn.

Por parte del sector asegurador participaron Pilar Gon-
zalez de Frutos (presidenta de Unespa), Santiago Villa (di-
rector general comercial de Generali Espana), Martin Navaz
(presidente de la Asociacion Espafiola de Corredurias de Se-
guros, Adecose), José Maria Galilea (consejero delegado del
Grupo Galilea Puig Correduria de Seguros), y José Antonio
Badillo (coordinador de la obra “El contrato de seguro. Ju-
risprudencia comentada”), todos ellos galardonados con los
Premios Galicia Segura 2012. Representando a la Universi-
dad de Santiago de Compostela, intervinieron alumnos de
Derecho, de Ciencias de la Comunicacion, de Medicina y Odon-
tologia, de Ciencias Econdmicas y Empresariales y de Re-
laciones Laborales.

La jornada tuvo un primer turno de intervenciones a
cargo de los representantes del sector asegurador. Sus re-
flexiones estuvieron centradas en la labor del seguro como



pieza clave en el estado de bienestar. Gonzalez de Frutos re-
saltd la solidez financiera y solvencia del sector asegurador.
Cuando la crisis desaparezca, se creara una mayor conciencia
para la adopcion de medidas de caracter financiero: sistemas
basados en el ahorro y no en la inversion. Gonzalez de Frutos
afirma que es ahi donde el seguro puede jugar un papel de-
cisivo al poner a disposicion del mercado la cobertura para abor-
dar esos cambios, “se crearan productos entendibles, asequi-
bles y transparentes, a los que toda la sociedad pueda llegar”.

Martin Navaz centro sus reflexiones en la imagen del se-
guro: reconoce que el seguro tiene un “problema de comuni-
cacion” y que pese a que los recursos del sector tienen formacion
superior, se trata de un sector poco valorado en el seno uni-
versitario como posible salida profesional. El sequro ayuda a
realizar una importante labor social, y supone una oportuni-
dad en el mundo laboral. La mala imagen del sector asegura-
dor también fue el centro de las reflexiones de José Maria Ga-
lilea. Considera que ésta puede cambiar si se consigue hacer
percibir al sector como garante del Estado de Bienestar en la

Al dia

medida en que protege la salud, la dependencia, el desempleo
y las rentas vitalicias. Propone cambios en el sistema piblico
de sanidad, combinandolos con el sistema privado o dejando
al sector privado la gestion de los recursos.

Por su parte, José Antonio Badillo, delegado en Madrid
del Consorcio de Compensacion de Seguros, se centr6 en el ana-
lisis del principio de mutualidad del seguro, para el que puso
como ejemplo la labor del Consorcio y resalté su funcion so-
cial, principalmente, en el seguro del automdvil.

Posteriormente, se dio paso a los alumnos representan-
tes de la Universidad compostelana. Sus preguntas estuvieron
encaminadas a la labor del mediador en la medida en que la
retribucion del corredor pudiera presentar de cara al consumidor
un conflicto de intereses, y la diferencia de criterio en la apli-
cacion del Baremo de accidentes de circulacion en diferentes
tribunales de justicia. También se plante6 si desde el sector
se analiza la deficiencia en la comunicacion del valor social del
seguro de cara al consumidor. Otra de las preguntas fue sobre
la cobertura de la negligencia médica de las practicas de los
alumnos universitarios, y sobre la cobertura de los casos cro-
nicos en caso de que el sistema de sanidad tienda a un mo-
delo privatizado.

La normativa fue el punto en el que centrd otras cues-
tiones. Se pregunt6 si se considera necesaria una regulacién
similar a la del sistema financiero. La Prevision Social Com-
plementaria centro el interés. A este respecto se solicitdé una
valoracién sobre la repercusion de la reciente reforma laboral
sobre el negocio del sector asegurador y sobre el debate abier-
to en torno a la posible deduccion fiscal sobre la contratacion
de seguros privados.
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Eso significa que ofrecera a sus clientes una mayor cobertura para
sus operaciones comerciales. El incremento del nivel de aceptacion se lle-
vara a cabo mediante la creacion de una nueva categoria de deudores, con
un precio diferenciado del resto de acuerdo al riesgo asumido. Ademas,
la compaiiia ha decidido mantener las coberturas actuales sobre Grecia,
adaptando Gnicamente las condiciones econémicas para futuras operaciones.

Por otro lado, Cesce, aseguradora especializada en la gestion inte-
gral del riesgo comercial, participa con el Banco Sabadell en el desarro-
llo del programa “Exportar para Crecer”. Este proyecto, presentado en fe-
brero en Madrid, se esta dando a conocer en distintas capitales de pro-
vincia espafiolas. Su objetivo es fomentar la internacionalizacién de la em-
presa espafiola y facilita el proceso de su salida al exterior.

La aseguradora ofrece datos acerca de potenciales clientes, asi como
informacién econémica y social de los distintos paises del mundo a tra-
vés de sus fichas de Riesgo Pais.

de riesgos para proteger a las
empresas de la morosidad

Cesce ha decidido combatir la
morosidad. Ante la prevision
de que el nivel de impagos
aumente en los proximos
meses, esta aseguradora ha
decidido aumentar la tasa de
aceptacion de riesgos.

Consejo Rector de E2000

Posteriormente a la VIII Edicion del Espacio E2000 BCN12, se ha
celebrado en Madrid la primera reunion del nuevo Consejo Rector en la
que se eligieron por unanimidad los cargos de secretario y tesorero.

Finalmente, el Consejo Rector ha
quedado integrado por: Ménica Pons,
presidente; Jordi Herms, vicepresidente;
Pedro Piris, secretario; José Angel de la Sie-
rra, tesorero; y los vocales Damaso Carrera,
Joan Llull, Javier Flor, Cristina Llorens,
Francisco Mayo, Rosa Mir, Gustavo Moli-
na, Eduardo Pardo y Ernesto Fernandez. En

esta primera reunion se aprob6 ademas por
unanimidad la celebracion de la proxima
edicién del Espacio E2000 en Santander.

Durante la Asamblea celebrada en
Barcelona se aprobé la gestion y las cuen-
tas de 2011. Juan José Garcia que ha pre-
sidido E2000 los dltimos 4 afos recibi6 el
reconocimiento del resto de los miembros.




El seguro invierfe un 20% del PIB

Pilar Gonzalez de Frutos, presidenta de Unespa, ha
presentado la Memoria Social del Sequro 2011 que
se puede descargar en www.unespa.es.

En ella se hace un balance de la labor social del seguro en
los diferentes ramos y desde varias perspectivas. Entre los es-
tudios que se han incorporado en la edicién de este ano, des-
taca una vision del Seguro como agente financiero ya que tie-
ne inversiones por una valor de 214.000 millones de euros, el
20% del PIB. Es importante sefialar que un tercio de las mis-
mas esta invertido en deuda piblica espanola, y ademas con vo-
cacion de permanencia, ya que uno de cada dos euros esta in-
vertido a diez o mas afios.

En relacién con el Seguro de Salud, la Memoria analiza
las prestaciones que este producto ofrece a sus clientes, mas
de 10 millones en el conjunto de Espafa. Adicionalmente, tam-
bién recoge la realidad de que ya hay 939.389 ciudadanos que,
mediante formulas concesionales o de colaboracion, estan re-
cibiendo su cobertura pablica de salud por parte de asegu-
radoras privadas.

En Espana, el seguro desempefia un importante papel como
gestor de la salud, ya que no solo ofrece el servicio sino que,
ademas, indirectamente, contribuye a la sostenibilidad del mo-
delo publico mediante un menor consumo. Cada dia, 160.000
personas acuden al médico con su cobertura privada de salud.
La memoria también ofrece datos acerca de hospitalizaciones,
pruebas y tratamientos realizados al dia, asi como informacion
adicional con datos regionalizados sobre consultas y especia-
lidades mas demandadas. Aporta la informacién de que cada dia

Al diaen seguroj

se producen 354 hospitalizaciones por parto, lo que equivale a
que uno de cada cuatro bebes que nacen en Espana lo hacen
en centros de gestion aseguradora.

La Memoria analiza el conjunto de los ramos y activida-
des del sector, incluye estudios especificos como el efecto ge-
nerador de 27.000 puestos de trabajo por cuestiones como la
reparacion de los dafos agua (mas de dos millones de sinies-
tros al afo) o el papel multiplicador de la actividad producido
por el Seguro en otros sectores econémicos.



SAI dia en seguros

La Asociacion de Corredores de Seguros de
la Comunidad Valenciana (ACS-CV) y la
aseguradora Generali tienen una campafia
para premiar a los clientes que contraten un
seguro con Generali a través de las
corredurias de ACS-CV. El obsequio es un
cheque regalo Viaje valorado en 1.000
euros canjeable en el Corte Inglés.

Los corredores evolucionan
everaivacser “- - hiACIA UNA mMayor autonomia
a una capital Eurﬂpea Norbr0k21 ha

celebrado en
Santiago de

Compostela su X
Convencidn Anual.
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Esta oferta evoluciona hacia
una independencia cada vez mayor
de la correduria, propiciada por la
segmentacion de corredores y por la
evolucion e integracion tecnologi-
ca de los programas informaticos de
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ACS-CV y Generali premian
la fidelidad de los asegurados

La primera fase de esta campafa se inici6 el 11 de ju-
nio y finalizara el 22 de julio. Esta dirigida a los clientes que
contraten una nueva péliza durante dicho periodo. La prima
minima para participar en el sorteo es de 100 euros, sin mi-
nimo de emisiones y estan excluidas las pélizas de Autos.

Por otro lado, ACS-CV ha firmado un acuerdo de colabo-
racion con Pelayo Seguros. La aseguradora colaborara en las
acciones que promueva la asociacion y creara campanas es-
peciales para sus asociados. La primera accion sera el obse-
quio de una camiseta de la Seleccién Espafiola de Fitbol a to-
dos los que suscriban un seguro de Autos u Hogar a través de
un asociado de ACS-CV.

Asimismo, la aseguradora Chubb ha presentado su seguro
de D&O a los miembros de ACS-CV. La aseguradora les dio a
conocer las caracteristicas del producto, segmentos en los que
resulta interesante introducirse y la simplicidad de la informacién
que se aporta al emitir la péliza.

En el acto, se celebro
una mesa redonda
bajo el titulo ‘Canal
de Corredores, una
oferta diferenciada”
en la que se expuso
la oferta de valor que
tienen disponible las
aseguradoras para el
canal de corredores.

las compaiiias con los programas de
gestion de las corredurias.

El acto fue presidido por
Maria Ameijeiras, presidenta de la
correduria, que sefal6 que “formar
Norbrok21 nos han permitido lo-
grar un volumen y una dimension
que ha permitido incrementar la
capacidad de negociacion frente a
las compaiiias y cubrir los costes
que suponen las inversiones tec-
nolégicas, que han sido basicas
para aumentar la productividad”.




los médicos se han duplicado

El estudio, que se ha llevado cabo
entre 26.000 profesionales médicos, con-
firma que, mientras que en 2007 se
abrieron un total de 352 siniestros, en
2011 se alcanzé la cifra de 660. La ten-
dencia para 2012 es creciente y podria su-
perar los 730 siniestros. Ademas, el estudio
corrobora que el 45% de ellos se judicia-
lizan y, de éstos, el 75% tienen una re-
solucion totalmente favorable para los mé-
dicos y odontélogos. Un 20% una esti-
macion parcial y solo un 5% una resolu-
cion desfavorable, gracias a la profesio-
nalidad de las empresas implicadas en los
siniestros.

Otras estadisticas extraidas del es-
tudio ratifican que, desde 2007, las re-
clamaciones superiores al millén de euros
se han incrementado en un 150%, en el
ano 2011. De todas las especialidades mé-
dicas, la mas demanda en porcentaje de
reclamaciones es neurocirugia, donde
uno de cada cuatro médicos recibe una re-
clamacion al afo, principalmente por
operaciones de columna. Odontoestoma-
tologia, obstetricia y traumatologia son las
siguientes en la lista, junto con radio-
diagnéstico y medicina intensiva.

Segdn un estudio realizado por la
correduria de seguros Uniteco Profesional y
el despacho de abogados DS Legal Group,
las reclamaciones de Responsabilidad Civil
Profesional al colectivo de médicos y
dentistas se han duplicado en los Gltimos
cuatro anos en Espana.

Por otro lado, las reclamaciones que
un médico puede recibir a lo largo de su
vida laboral, han aumentado desde el
1,45% en 2007 al 2,61% en 2011.

En palabras de Gabriel Jes(s Nifiez,
responsable del departamento de Sinies-
tros de Responsabilidad Civil Profesional
de Uniteco Profesional, “recomendamos
que suscriban pélizas Todo Riesgo para cu-
brir de manera completa las posibles ne-
cesidades, reclamaciones y asistencias que
el médico pueda necesitar a lo largo de su
vida laboral, ademas de contar con un co-
rredor de seguros totalmente especializado
para que le ayude en esos momentos tan
complicados”.

Asimismo, la correduria patrociné el
XII Congreso Nacional de Gerondontologia

Al dia
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organizado por la Sociedad Espariola de Ge-
rodontologia (Seger), bajo el lema: “Ha-
cia el futuro de la Gerodontologia”. Segin
Juan Pablo Ninez, director de Desarrollo
de Uniteco Profesional, “estar al lado de
los odonté6logos en el ambito asegurador
también se traduce en estas colaboracio-
nes que ayudan a que hagan mejor su tra-
bajo y se extiendan sus amplios conoci-
mientos”. El encuentro sirvi6 para poner al
dia los conocimientos mas novedosos en
relacion a la salud oral y el tratamiento
odontolégico de los adultos mayores.

Por otra parte, Uniteco Profesional
ha inaugurado una nueva oficina comer-
cial en Jerez de la Frontera. Desde aqui se
dara cobertura a los médicos y odontélo-
gos de la provincia de Cadiz.
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Willis Network supera los 100 millones de euros en primas No Vida

Willis Network,
alianza entre la
correduria Willis y
un grupo de
corredores
regionales e
independientes,
ha superado los 100 millones
de euros en intermediacion de
primas No Vida tras integrar al
broker Rodriguez & Asociados
Corredores en la alianza.

Con la incorporacion de este corredor, Wi-
llis Network cuenta ya con 40 asociados repar-
tidos en 22 provincias. En el primer cuatrimestre
de 2012, Willis Network ha incrementado un 73%
la cartera co-intermediada respecto a 2011y ha
duplicado la cifra de nuevo negocio aportada por
la alianza.

Ahora tiene como reto la consolidacion de
la linea ascendente de productividad y la in-
corporacion de 10 nuevos corredores para se-
guir fortaleciendo la presencia de esta alianza
en el mercado de la mediacion aseguradora.

Por otra parte, la correduria Willis Iberia,
filial de Willis Group Holdings, ha organizado
una jornada sobre responsabilidad sanitaria. En
ella se abordaron los temas mas actuales de la

Ruiz Re se incorpora a Adecose

En la Gltima junta ordinaria de la Asociacion Espafiola de Corredurias de Seguros
(Adecose) se acordo la incorporacion de Ruiz Re Correduria de Seguros de Murcia.

responsabilidad patrimonial; organizacion com-
petencial, metodologia de instruccion de los ex-
pedientes, casos practicos de prevencion de ries-
gos, formacion a los profesionales, estudios de
siniestralidad, consejos consultivos, asi como
la situacion actual del sector asegurador, entre
otros temas.

Asimismo, Willis Iberia ha organizado una
jornada sobre la responsabilidad y las conse-
cuencias derivadas de la gestion piblica. En ella
se analizd la situacion a la que estan expues-
tas de forma individual las autoridades y el per-
sonal al servicio de la Administracién por su ges-
tion. Conforme a Derecho, se encuentran obli-
gadas a responder personalmente ante cualquier
reclamacién por su labor en el ente piblico.

ADECOSE

ASOCIACION ESPANOLA DE
CORREDURIAS DE SEGUROS

En la reunion se valoro la representatividad de la asocia-
cién segn los datos publicados por la DGSFP en su Informe 2011
de Seguros y Fondos de Pensiones, alcanzando en 2010 el 53,2%
de las primas intermediadas por las corredurias de seguros.

En el plano internacional, se analizé la Gltima reunién del
Comité de Directores de Bipar, una reunién importante por la
proxima publicacion de la propuesta de Directiva de distribu-

cion (IMD II). Asimimso, se valoraron positivamente los con-
tactos realizados en el Parlamento Europeo. Ademas, se hizo un
homenaje a Juan Lopez Sans, fallecido recientemente.

Por otra parte, Adecose y la aseguradora WR Berkley Es-
pafa han acordado un modelo de carta de condiciones que re-
gulara las relaciones juridicas entre la entidad y las correduri-
as de la asociacion que de forma voluntaria lo suscriban.



En este sentido, ha participado en
el observatorio que ha realizado en el dia-
rio Expansion (en colaboracién con el Gru-
po Aseguranza), bajo el titulo “El Corre-
dor de Seguros, un profesional que apor-
ta un gran valor a los asegurados”.

En el Observatorio han participado
diferentes miembros de Fecor, los res-
ponsables del canal de corredores de las
aseguradoras Reale y Zurich (Rafael Cal-
derén y Francisco Javier Gonzalez, res-
pectivamente) y dos clientes, uno repre-
sentando a particulares y el otro a las
pymes. Desde Fecor se afirma que “han
sido nuestros propios clientes quiénes han
explicado en primera persona las venta-
jas que les supone tener sus seguros a tra-
vés de un corredor”. Asimismo, David San-
za ha mantenido un encuentro con los

El corredor
de Seguros,

Al dia

David Sanza, reelegido hace un
mes en su cargo de presidente por
unanimidad de las trece
asociaciones de Corredores de
Sequros que integran Fecor, ha
dicho que la federacion tiene como
prioridades: el fomento de la figura
del corredor en la sociedad.

en el peridodico Expansion

alumnos de la UNED que estan cursando
a distancia el Titulo de Experto Universi-
tario en Seguros y que homologa ademas
para la obtencién del titulo de Mediador
de Seguros-Grupo A. Los alumnos aspi-
rantes a corredores, que también siguie-
ron el coloquio desde todas las partes de
Espana a través de Internet, preguntaron
a Sanza sobre la profesion de corredor. Les
intereso sobre todo conocer su opinion so-
bre si es conveniente iniciar esta profe-
sion en estos momentos, sobre el anali-
sis objetivo y los requisitos para ser co-
rredor, sobre las comisiones y honorarios,
sobre la modalidad de la franquicia o so-
bre el asociacionismo en el colectivo de
corredores.

Por otra parte, Fecor tiene previsto sa-
car en el altimo trimestre del afio una cam-

pana de publicidad sobre la figura del Co-
rredor de Seguros en TV, radio y prensa. Para
ello, Jorge Campos, director gerente de Fe-
cor, estad presentando la campafia a todas
las asociaciones de corredores que la inte-
gran. El objetivo es que todos los miembros
puedan conocerla de primera mano antes
de hacerlo a las aseguradoras que han mos-
trado interés en participar. Ya cuenta con
el apoyo de Aprocose y Grupo Intercor.

La camparia tiene por titulo “somos
corredores de seguros y estamos de tu par-
te” y se estructura en cunas de radio en
el programa de Onda Cero de Carlos He-
rrera, anuncios en el diario El Mundo, Ex-
pansion y Marca, prensa nacional y pro-
mocién en el espacio del tiempo del Te-
lediario de Antena 3 en la franja de ma-
xima audiencia.



Al dia

La correduria de seguros Llerandiy la
aseguradora Chartis Europe han
participado en la Jornada Juridica: “La
Responsabilidad de los Administradores
en la empresa logistica y de transporte y
la contratacion del seqguro”, promovida
por la organizacion UNO, en
colaboracion con CIALT y asesores
legales y tributarios.

con los Colegios de
Vizcaya y Alava

EL Grupo Liberty Seguros ha renovado el
acuerdo de colaboracién y patrocinio con
los Colegios de Mediadores de Seguros de
Vizcaya y Alava para el afio 2012.

&

De esta forma, la aseguradora se comprome-
te a patrocinar y financiar las actividades que fa-
vorezcan el desarrollo de los colegiados. La entidad
velara por el desarrollo formativo a nivel profesio-

D&O de empresas de logistica y transporte

En la jornada se informd sobre la responsabilidad personal que asu-
men los administradores y el personal directivo de la empresa logistica
y de transporte en sus actuaciones diarias en la gestion de la empresa.
Asimismo, se debati6 sobre las clausulas aseguradoras mas comunes y
las soluciones que ofrecen los seguros ante esta responsabilidad.

Por otro lado, Chartis Europe ha participado en la jornada “Res-
ponsabilidad Individual y Contable de las Autoridades y Personal al ser-
vicio de la Administracién Pablica”, promovida por la Diputacion de Ba-
dajoz y organizada conjuntamente por las corredurias Marsh y Disbrok.
La jornada pretendi6 dar respuesta a cuestiones como: ;cuales son las
principales vias para instar una accion de responsabilidad a las autori-
dades y personal de la Administracion? ;Cuales son las responsabilida-
des frente al Tribunal de Cuentas? ;En qué consisten las reclamaciones
por practicas de empleo indebidas tales como el mobbing, el acoso se-
xual, o la discriminacion, entre otras?

nal y empresarial de los mediadores.

En este sentido, ambos colegios y la asequ-
radora ya tienen programada una accion formativa
Cecas (Centro de Estudios del Consejo General de los
Colegios de Mediadores) “El futuro de mi agencia /
correduria “, para octubre de este afio.

Ademas, sera patrocinadora y colaborara en
todo tipo de actividades sociales y culturales.
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Juan Ramon P4, reelegido secretario
general de la FMBA

Juan Ramén Pl3, vicepresidente 2° de la

Asociacion Espanola de Corredurias de Seguros
(Adecose), ha sido reelegido secretario general
de la Federacion Mediterranea de Corredores de
Seguros (FMBA) en la (ltima asamblea general

EL Colegio de Mediadores de Barcelona ha
aprobado las Cuentas Anuales de 2011, la Memoria
anual de actividades de la organizacion,
Presupuestos de Ingresos y Gastos y Plan de
Actuacion para 2012 en su dltima Asamblea
General Ordinaria.

El Colegio de Barcelona

presenta el plan de
actuacion para este ano

[ e——'

En la reunion % )
hubo un momento

de recuerdo para
Juan Lépez Sanz,
miembro de la Jun-
ta de Gobierno, fa-
llecido recientemen-
te. Asimismo, a la fi-
nalizacion de la asamblea se
hizo un pequefio homenaje a todos
aquellos miembros que hace 25 afos 0 mas que
estan colegiados.

Por otro lado, ya ha comunicado que esta abierto, hasta
el proximo mes de octubre, el periodo de inscripciones para la
quinta edicién del Master en Gestion de Empresas de Mediacion
de Seguros que la Fundacion Auditorium y el Colegio de Me-
diadores de Seguros de Barcelona organizan conjuntamente con
la FEPSI-Universitat Autonoma de Barcelona y CECAS.

que se ha celebrado en Ménaco.

Esta asamblea conté con la participacion de 10 asocia-
ciones procedentes de 9 paises miembros, invitados por la aso-
ciacion de mediadores monegasca (CMA). Adecose estuvo re-
presentada por Blanca Gardufo, adjunta a la direcciéon y por
el mismo Juan Ramén Pla.

Desde esta asociacion se destaca la presentacion de los
trabajos desarrollados por las distintas comisiones. Sobre todo,
la realizada por Yves Mann de la CMA (Ménaco), en relacién
al programa EDIcourtage, sistema de intercambio digital (en
la linea del Proyecto EIAC). Asi como, la efectuada por Juan

Ramoén Pla analizando las condiciones para el ejercicio de la
profesion en el arco mediterraneo y exponiendo las lineas ge-
nerales del codigo de buenas practicas en siniestros que la aso-
ciacion estd promoviendo en Espaiia entre sus socios y las prin-
cipales aseguradoras del mercado.

Asimismo, se procedi6 a la votacion y aprobacién de la
solicitud de reincorporacion efectuada por Fecor, que se integrara
como miembro de la FMBA a partir de la préoxima asamblea,
que tendra lugar en noviembre.
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Quality Brokers protege piezas
bibliograficas en la Feria del Libro

Quality Brokers ha suscrito una poéliza de
Danos al stand en el que se van a exhibir
la “Biblia Moralizada de los Limbourg” de
Ediciones Patrimonio.

El seguro cubre los dafios que puedan sufrir las
obras durante la estancia en la feria asi como la RC
durante este certamen. Quality Brokers y Patrimo-
nio formalizaron un convenio renovado para el ase-
guramiento de su coleccién privada de obras de arte.
Se trata de la Gnica empresa que emplea oro de ley en sus
realizaciones facsimilares y que estuvo presente en la Fe-
ria del Libro de Madrid.

La Asociacion Andaluza de Corredores (ACSA) cuenta
desde este mes de junio con
dos nuevos socios: la
correduria Tersibrokers y el
corredor Francisco Oviedo
Pérez, de Sevillay Jerez de la
Frontera, respectivamente.

ACSA incorpora -
dos nuevas corredurlas

Desde la asociacion se indica que “con estas nuevas in-
corporaciones, se amplia su presencia en las provincias de Sevi-
lla y Cadiz y continda con su politica de extension en el territo-
rio andaluz.

Pelayo cierra un acuerdo de colaboracion con Asoccex

Pelayo vy la Asociacion de
Corredores Asoccex ha puesto
en marcha un convenio de
colaboracion en el que habra
un calendario de actuaciones y
palancas comerciales para
favorecer las relaciones
comerciales entre ambos.

Desde Pelayo se afirma que “quere-
mos ser opcion preferente de los asociados”.
Por parte de Asoccex se ha valorado muy
positivamente el acuerdo, por la actitud
comprometida de Pelayo con la mediacion
y especialmente por los corredores.

La firma del protocolo se realiz6 por
Francisco Alcantara, de Asoccex, (a la de-
recha) y por Luis Lopez, director del Canal
de Corredores de Pelayo.



Sanitas fiene un programa gratuito de control remoto de la diabetes

Se trata de un plan piloto de apoyo, atencion y cuidado
personalizado en el que un equipo multidisciplinar compuesto
por médicos, enfermeras, nutricionistas y psicologos, ayuda a
los diabéticos a controlar sus niveles de glucosa en sangre, me-
jorar su estado de salud, detectar y evitar posibles complica-
ciones, o saber como resolverlas en caso de que se produzcan.

La atencién de estos profesionales se presta tanto de for-
ma presencial como telefénica y online, y se dirige a clientes
diabéticos mayores de edad, ya sean de Tipo I (que precisan in-
sulina inyectada) o de Tipo II (que reciben tratamiento oral o
insulina).

Por otro lado, la aseguradora ha firmado acuerdos de co-
laboracién con los Colegios de Mediadores de Seguros de Alava,
Guiplzcoay Zaragoza y Teruel. En el primero de ellos, es una re-
novacion del acuerdo de colaboracidon que mantienen. Mientras

Al diaen segurosk

La aseguradora de Salud
Sanitas ha puesto en marcha
un programa gratuito de
atencion integral para los
pacientes con diabetes para
mejorar su calidad de vida.

que en los otros casos, se trata de la firma del acuerdo por pri-
mera vez. En él se incluye, entre otros aspectos, la difusion de
informacion relacionada con la compaiia de asistencia sanita-
ria en los distintos canales de la organizacion colegial, asi como
la organizacién de encuentros. Su objetivo es facilitar la labor
comercial de los profesionales de la red mediada.

La Junta Consultiva de seguros adopta reducir los efectos
automaticos de los movimientos en los ratings

Administracion.

La daltima Junta Consultiva de la Direccion General de Seguros, a la que
asistio Aemes (patronal del sector de la mediacion), ha decidido, por
unanimidad de las vocalias, apoyar la iniciativa propuesta por la

Es decir, la modificacion de la Orden Ministerial EHA/339/2007 para reducir los
efectos automaticos de los movimientos en los “ratings” y adaptar el régimen de in-
versiones de las entidades aseguradoras a la realidad de los mercados financieros.



Al dia

EL XIX Encuentro de

yAemes pO‘l'enciqn la ﬁgura Vocales Representantes
del empresario mediador

de Aemes (patronal de la
mediacion aseguradora)
en los Colegios de
Mediadores de Seguros
ha ayudado a estrechary
mejorar la relaciones con
los Colegios
Profesionales, asi como a
potenciar la figura del
empresario mediador
entre el colectivo.

En el encuentro se celebré la jornada: “Empresa Familiar: Retos
para salir de la crisis”. En donde se introdujo el tema de la sucesién en
la empresa familiar, de gran interés para este sector ya que cuenta con
un gran nimero de empresas familiares.

Segln Eduardo Estévez, gerente de la Asociacion de la Empresa
Familiar de Castilla y Ledn, “el tejido empresarial familiar en Espana
es muy relevante si nos comparamos con el resto de paises europeos,
tanto a nivel cualitativo como cuantitativo”. También resaltd la nece-
sidad de que en la empresa familiar se implante un protocolo de ac-
tuacion, acordado y firmado por todos los miembros de la familia —in-
cluso por los que no estén integrados en la empresa-, en el que se re-
coja el procedimiento a seguir cuando llegue el momento de la suce-
sion del propietario, o estableciendo las normas y criterios para la in-
corporacion a la empresa de los hijos u otros familiares.

Polizas segun capital asegurado (en %)

20%

15%

10%
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los seguros de Vida Riesgo

ICEA, en el informe “El comprador del
Sequro de Vida. Estadistica afo 2011”7,
sefala que los seguros de riesgo siguen
siendo los mas contratados, con el 54% de
las pélizas de nueva produccion.

Por su parte, los PPA suponen el 10% de las nue-
vas contrataciones a nivel total y el 22% de los pro-
ductos de ahorro. Mientras que los PIAS representan
el 9% y 19%, respectivamente. Por lo que se refiere a
las primas, estos productos representan a nivel con-
junto en ambos casos porcentajes en torno al 21%-23%.

Si analizamos las caracteristicas de las pélizas
de seguros de Vida, segin el capital asegurado, po-
demos observar que el 52% de las pdlizas de nueva
produccién en 2011 tienen un capital asegurado in-
ferior a 18.000 euros y tan sélo el 20% lo tienen su-
perior a 60.000 euros. Respecto al capital medio, el
total para el conjunto de la muestra es de 36.200 eu-
ros oscilando entre 2.200 para las p6lizas con menor
capital aseqgurado y 114.000 para las de mayor.



Las primas de Multirriesgos crece un 1,5%

El informe “Los Sequros Multirriesgo. Estadistica a marzo. Ano 2012"
publicado por ICEA, sefala que el crecimiento de primas y polizas de
cartera del total de este ramo continda en linea con periodos
anteriores, subiendo a
marzo de 2012 un 1,5%y
1%, respectivamente.

Crecimiento anual del volumen de negocio
(a 31 de marzo de 2012)

4% 3,5%

Los seguros Multirriesgo se
sitdan una vez mas en tercera
posicién en volumen de primas
tras Autos y Salud, dentro de los
seguros No Vida. Multirriesgos % 28%
tiene una cuota de mercado del | **

21,1% del total y un volumen
de primas cercano a los 1.797
millones de euros a marzo de 2012.

De todas las modalidades, el mejor comportamiento lo han tenido Hogar y Co-
munidades. En los primeros tres meses, Comunidades se ha posicionado con la tasa
de crecimiento mas elevada de primas con un valor préximo al 3,5%. Mientras que
en polizas de cartera de volumen de negocio crece con un tasa del 2,2%. Respecto
a la siniestralidad, en lineas generales, se sita en ratios alineados con periodos sin
incidencia de fendmenos atmosféricos destacables. En funcion del canal, es “Otros
canales” el que presenta ratios superiores, en términos de siniestralidad técnica y
coste medio por siniestros, mientras que el canal de agentes y corredores es el que
presenta una frecuencia siniestral y coste medio por péliza mas elevado.

Finalmente, senalar que, en términos generales las anulaciones no sufren gran-
des variaciones, situandose en torno al 20% de las pélizas expuestas para Comer-
cio, Industrial y otros Multirriesgos, y del 10% para Hogar y Comunidades.

@Hogar wComercio & Comunidades windustrial
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La aseguradora de Proteccion
Juridica DAS Internacional ha
presentado el “Programa
Partners”, que
tiene como
objetivo apoyar
a los mediadores
mas
comprometidos
con la compadia.

DAS se compromete
con la mediacion

Se trata de un programa que
ofrece herramientas Gtiles para incre-
mentar su productividad. Ademas, la
compahiia facilita al corredor la posibi-
lidad de acceder de forma directa a los
miembros del equipo directivo de DAS.
Una via de contacto que permitira ca-
nalizar las aportaciones de los media-
dores, quienes con su experiencia y co-
nocimiento permite la mejora continua
en productos y servicios.

El lanzamiento de la accién cuen-
ta ya con la participacion de 77 me-
diadores.
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a los que compren un scoofer de "rueda alta”

Hospitales para Africa. La correduria ofrece un se-
guro gratuito a los médicos y voluntarios que via-
jan al continente africano a realizar proyectos para
fomentar la profesionalizacion del sector sanita-

La empresa Servicover, perteneciente a Ribé Salat Broker ha firmado un
acuerdo con Peugeot Scooters para ofrecer el sequro de 2012 de regalo a
las personas que compren un scooter de la gama “Rueda Alta”.

En concreto, podran beneficiarse de esta cam-
pafa las personas, mayores de 25 afos, que ad-
quieran los modelos Tweet125, LXR125 y Geopo-
lis 300, en todas sus versiones. Los seguros que
regalan los concesionarios son de la compafia
Allianz e incluyen asistencia en viaje. Servicover
prevé firmar en 2012 mas acuerdos de este tipo
con otras compaiiias del sector del motor.

Por otro lado, el broker Ribé Salat esta co-
laborando un afio mas con la Fundacion Recover

rio y facilitar el acceso a la salud en las zonas mas
desfavorecidas. Asimismo, asegura gratuitamen-
te el transporte hacia Africa de material y equi-
pos médicos.

Ribé Salat también cubre el seguro de
transporte y sanitario de los pacientes de los
hospitales africanos que tengan que desplazarse
a Espana para sequir algln tipo de tratamien-
to médico en centros hospitalarios espafioles.
Este traslado incluye a los familiares que via-
jen con ellos.

en el primer cuatrimestre del ano

Grupo Mayo ha celebrado su segunda reunion técnica de gestion de
2012 en la que se mostraron los resultados a cierre del primer
cuatrimestre. En ellos se destaca el crecimiento interanual del 4,13%.

En la apertura Jaime Carvajal presentd a las nuevas incorporaciones. Mientras
que en las mesas de trabajo con los representantes de Generali, Reale y Axa se ana-
lizd la evolucidn del negocio, novedades de productos y las campaiias para el pro-
ximo semestre. Ademas se hablé de la evolucion de la actual campaifia comercial que
mantiene el Grupo con la compaiiia Arag.

La jornada finalizo con un comité de direccion con los directores de las ofici-
nas en la que se establecieron varias lineas de negocio nuevas.




Al dia

las ‘malas practicas’ en el sector asegurador

El grupo de ‘Profesionales Espanoles del Seguro’
(PES) esta trabajando en la creacion de una

herramienta ‘online’ que ponga en evidencia las ‘ i DEL SEGURO\G
‘malas practicas’ en el sector asegurador. "

m )\ PROFESIONALES ESPANOLES

Se tratara de una herramienta que se denunciara la ‘mala praxis” con independencia
de quién sea el culpable. “No se trata de defender los intereses de la mediacioén, no
es una herramienta contra nadie (salvo con quienes hagan malas practicas) y si a fa-

A IOS Corredores vor de alguien (del cliente, del asegurado). Se quiere obtener un conocimiento preci-
. so del mercado, para aportar claridad, evitar la ‘“impunidad’ y dar valor a la capacidad

de Lleldd de eleccion del cliente”, seglin se recogen en las conclusiones del encuentro.
Las premisas de funcionamiento de esta herramienta online serian la utiliza-
Asefa Seguros ha presentado su cion de medios electrénicos y la automatizacién de procesos de reclamacién (incluso
oferta de seguros de Salud a los con la creacion de plantillas de reclamaciones para su facil cumplimentacion). EL ser-

vicio se sufragaria de forma voluntaria, y con un coste fijo, por los profesionales in-

representantes de 25 corredurias o - .
P teresados en prestar este servicio de valor afiadido a sus clientes.

de la provincia de Lleida. Otro de los debates de la jornada del 21 de mayo, se centré en los ‘Riesgos en
procesos de concentracion, con especial atencién a LOPD’ Juan Zabia, abogado del
En el mismo acto, la aseguradora Estado y experto en LOPD, constat6é que “el uso de la informaciéon de recibos ban-
hizo un breve repaso de la situacion de carios obtenida mediante investigacion por las entidades bancarias para ofertar pro-
la sanidad privada en Espana y dio su ductos aseguradores de su operador de bancaseguros es sancionable”.
vision de la evolucién que tendra el sec- Por dltimo, en las conclusiones, que se ha previsto entregarlas a las diferen-
tor a corto plazo. José Maria Texeira, di- tes organizaciones e instituciones del sector, también se defendié la inclusion de la
rector de Salud, Vida y Decesos de la figura del ‘mediador’ en la LCS.
aseguradora, durante su presentacion, En la web redesyseguros.es, creada para dar soporte al grupo y al ‘Encuen-
hizo hincapié en la creciente impor- troPES’, se puede acceder a las diferentes ponencias (tanto a los textos PDF, como

tancia de la medicina preventiva. a los archivos de sonido).



Al dia

las novedades en proteccion
juridica para arrendadores y empresas

Depsa, aseguradora de proteccion juridica del Grupo Catalana Occidente, ha celebrado
una jornada sobre proteccion juridica en el Colegio de Mediadores de Seguros de
Navarra. En ella, el abogado Ignacio Mas ha hablado de las novedosas coberturas que
se ofrecen en los productos de arrendador y de empresa.

Asimismo, se ha constatado las ventajas de contratar un seguro de Proteccién
Juridica en una entidad especializada. La mas relevante, segin los participantes, se-

ria que al facilitar el acceso a la justicia, el cliente podra defender mejor sus dere-
chos hasta el final.

se asocian para ser mas competitivas

La Asociacion de Corredores de Seguros de Avilés y Comarca, que
integra a doce empresas de la zona con el 80% del negocio de la
comarca, “se ha creado para poder competir con las grandes
empresas”, segin afirma su presidente, Victor Manuel Gonzalez.

Las doce empresas que integran esta asociacion tienen confianza en poder com-
petir con las grandes compaiiias, “que estan realizando una oferta basada Gnicamente
en el precio. Pero luego, cuando hay un problema, te encuentras con pélizas mal con-
tratadas y problemas de falta de coberturas”, dice Gonzalez.




Al dia

Por tercer afo consecutivo, DKV seguros ha
renovado el Protocolo de Colaboraciéon con el
Colegio de Mediadores de Sequros de Caceres.

de los seguros

Esperanza Aguirre, presidenta de
la Comunidad

de Madrid, ha destacado la
importancia del sector seguros
en la economia.

Estas declaraciones las ha realiza-
do durante el acto que el Colegio de Me-
diadores de Seguros de Madrid ha orga-
nizado para entregar la medalla de oro a
la colegiacion a José Antonio Segurado.
Una distincién, que reconoce sus 50 afios
de trayectoria profesional.

José Luis Nieto, presidente de esta
institucion, dijo que “Segurado es un
ejemplo de lealtad y compromiso con
nuestra institucién, que, sin duda, debe
ser una motivacion extra para los me-
diadores que todavia estamos en activo”.

José Antonio Segurado repaso su ex-
tensa trayectoria profesional a nivel ase-
gurador y politico marcada por “la tras-
parencia, la ética empresarial y la soli-
daridad”. Segurado se defini6 ante todo
como “vendedor de seguros”, profesion a
la que ha dedicado su vida, por lo que de-
claré sentirse muy orgulloso.

Por Gltimo, Esperanza Aguirre cerrd
el acto destacando la valia de Segurado
a nivel politico y, como no, asegurador.
Aguirre, tras recordar sus antecedentes fa-
miliares en la mediacién (su abuelo fue
el fundador de la que fue primera corre-
duria espafola, Gil y Carvajal), no dudd
en destacar la importancia del sector Se-
guros para la Economia de Espana.

Por otra parte, el Colegio de Madrid
ha contado con la aseguradora Reale para
organizar una jornada sobre ‘IRPF y Tri-
butos en las empresas de mediacion en
seguros’. La conferencia pretende que los
profesionales de la mediacién conozcan
qué futuro les espera después de la re-
forma laboral puesta en marcha.

“Compania Amiga” del

Colegio de Caceres

Esta entidad tiene firmado un
acuerdo con los colegiados para ofre-
cerles un seguro de Salud exclusivo y con
una tarifa muy competitiva, a la cual se
estan adhiriendo cada afio nuevos
miembros. La renovacion del acuerdo fue
firmada por el director Territorial de DKV,
Antonio Macias y el presidente del Co-
legio, Francisco José Garcia.




Al dia

Francisco José Arregui, director ge-
neral de Catalana Occidente, se ha
mostrado “muy satisfecho” por esta ope-
racion, que mejorara la posicion com-
petitiva de la entidad en el mercado es-
pafol y aumentara su potencial de cre-
cimiento y rentabilidad en todos los ramos. En Automéviles pasa
del puesto 11 del ranking al 5; en Multirriesgos, del 4 al 2; en
el conjunto de No Via del 5 al 4; y en Vida, del 13 al 12. “Es-
tamos convencidos de que estamos aprovechando una oportu-
nidad de mercado excelente para dar un salto cualitativo y cuan-

La compra de Groupama Espana supondra para Catalana Occidente pasar del puesto 10
del ranking al nimero 6. Ademas, permitira consolidar la distribucion a través de
mediadores. Tras la compra, el 23,8% del negocio vendra por corredores.

Catalana Occidente
con la compra de Groupama Espana

titativo”, ha asegurado Arregui, puesto que se trata de una en-
tidad “rentable y solvente, que tiene una cartera equilibrada”.

Catalana Occidente cerr6 el 19 de junio la compra por 404,5
millones de euros. La operacion se ha estructurado de forma que
Catalana Occidente adquiere el 49% de Groupama Seguros, mien-
tras que Inocsa -accionista mayoritario de Catalana Occidente,
se hace con el 51%, que podra ceder a Catalana Occidente trans-
curridos tres afnos. Para que se culmine la operacién solo que-
da el visto bueno de la DGSFP y la autorizacion de la Comision
Nacional de la Competencia. Por eso, Arregui cree que “sera efec-
tiva en el cuarto trimestre de 2012".

su relacion comercial

Pelayo Seguros y la Asociacion de Corredurias Espabrok han firmado un convenio de colaboracion.

De esta forma, segln Fernando Castellano, director gerente de Espabrok, “se refuer-
za el modelo relacional que ambas entidades mantenemos desde hace tiempo. Pelayo nos
aporta su especializacion en Autos y otros riesgos en particulares”.

Por su parte, Luis Lopez, director nacional del Canal de Corredores de Pelayo, dice que
“somos una compafiia con buena imagen de marca y reconocida por nuestra calidad de ser-
vicio al cliente. Queremos ser la primera opcidn en Espabrok y establecer una accion co-

mercial estable con todos sus asociados”.




Al diaen segurosk

Gestion del riesgo en la empresa familiar

Las politicas de precio de la competencia y los recortes de las Administraciones
Pablicas son los riesgos que mas preocupan a las empresas familiares de Cantabria,
segln el estudio presentado en la jornada organizada en Santander por Marsh y la
Asociacion Cantabra de la Empresa Familiar (Acefam) en colaboracion con el

Segin el I Estudio sobre la Gestién
del riesgo en la Empresa Familiar de Can-
tabria, elaborado por Marsh, 8 de cada 10
empresas familiares de la Comunidad ven
en la competencia su principal amenaza
para crecer, seguida de la falta de crédito
de sus clientes y de la situacion financie-
ra de las Administraciones Plblicas (45%

Antoni Godoy, elegido presidente
del Consejo de Colegios catalanes

El Consejo de Colegios de Mediadores de
Seguros de Catalunya ha elegido a Antoni
Godoy como nuevo presidente de este
organismo autondmico que agrupa a los
cuatro colegios catalanes.

Ayuntamiento de Santander.

de los entrevistados), respecto a las que
existe una importante dependencia por par-
te de las empresas familiares de Cantabria.
En tercer lugar se sita el marco requlato-
rio, especialmente el fiscal y el laboral, que
representa una amenaza para el 30% de las
empresas encuestadas. Por el contrario, las
principales fortalezas de su empresa son su
imagen y reputacion, sus productos, la ca-
pacidad de sus recursos humanos y la di-
versificacion.

Entre sus haberes esta que, du-
rante su anterior etapa como presidente
de dicho organismo ente (2004-2006),
se cred la web corporativa del Consell
y se acordo la realizacién, con caracter
bienal, de las Jornadas del Consell.

Sorprende que no se tiende a cuan-
tificar el impacto que los riesgos que po-
drian tener en la cuenta de resultados ni
se adoptan medidas para gerenciarlos. El
seguro de Responsabilidad Civil general y
el de Dafios son los mas contratados por
las empresas (ambos, en 94% de los ca-
sos) junto con el seguro de Transportes
(contratado por el 61%). A estos le siguen
el de Accidentes y Vida para directivos y
empleados.




Al dia

Puntoseguro.com correduria especializada en seguros de Vida

por Internet, ha revelado que el capital medio cubierto en 2011 en
las pélizas distribuidas a través de su comparador fue de 115.000,
mas de tres veces superior al capital medio de 36.200 euros que

a siete corredurias valencianas
para ser mas fuertes

informa ICEA para el mercado total.

confratado en Internet triplican a los

coniratados offline

En realidad, la estructura de las pélizas en Internet es
opuesta a las vendidas por otros canales ya que casi un 80%
de las pélizas cubren capitales superiores a 60.000 euros.
En palabras de Juan Betés, subdirector de la correduria, “nues-
tros target, o cliente tipo es un hombre o mujer que vive
en ndcleos urbanos, con estudios medios o superiores y que
cuenta una edad
media superior a
los 40 afos. Este
perfil se traduce
en un mayor po-
der adquisitivo
que la media.
Mas del 10% de
las pélizas con-
tratadas tienen
una prima anual
superior a 600
euros”.

Siete corredurias de
seguros de la
Comunitat
Valenciana han
constituido la firma
Ars Insurance para
ser mas fuertes. Sus
socios mantendran
su independencia
mercantil, pero
tendran los servicios administrativos y de gestion
bajo esta alianza. Maciste Argente es el maximo
responsable de ella.

La nueva entidad esta constituida por Argente Gestion
de Riesgos, Ferrandiz & Mocholi, Grupo Quilez, Juan José Go-
mez, Massera Consulting, Ruiz Dominguez y Segurcruanyes y
se plantea liderar el negocio de las corredurias de seguros en
la Comunitat Valenciana, altamente atomizado. De esta for-
ma, se establecera conjuntamente unas pautas de trabajo con
las que negociar con las compaiiias de seguros para conseguir
unos mejores criterios profesionales y econémicos.
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El uso de internet para que las pymes europeas expandan sus
servicios a nivel internacional u ofrezcan un mayor abanico de
posibilidades a sus clientes, es uno de los objetivos de la nueva
iniciativa de la Comisién Europea para conseguir redoblar el
comercio electronico de aqui a 2015.
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La finalidad ultima de a

Bajo el pesode laLey

Uso del vehiculo para
cometer delitos dolosos

Aunque parece obvio que
el sequro no cubre actos
dolosos, la sala 22 del
Tribunal Supremo
mantiene una
jurisprudencia vacilante en
este sentido. Se justifica
diciendo que la finalidad
altima de los sequros de
Responsabilidad Civil es la
proteccion de las victimas.

No parece razonable que tenga cabida en el seguro la co-
bertura de los actos dolosos de los asegurados ni de las perso-
nas por las que éstos deban responder. Amparar hechos inten-
cionados de los asegurados va en contra de la licitud de los con-
tratos, de los principios del seguro —no existe el alea que es
consustancial al contrato de seguro— y, ademas, se excluyen

l} gs la proteccion .

expresamente en las pélizas. Sin embargo, la jurisprudencia de
la Sala 22 del Tribunal Supremo que, por razones obvias al tra-
tarse de delitos, es la Sala que mas se ha pronunciado sobre esta
materia, ha mantenido una jurisprudencia vacilante durante mu-
chos afos. En lineas generales, ha dado cobertura a estos su-
puestos, basandose, fundamentalmente, en que la finalidad dl-



tima de los sequros de responsabilidad civil es la proteccién de
las victimas. Asi lo puso de manifiesto en el Pleno de 6 de mar-
zo de 1997, al seialar que: “las sentencias condenatorias por
delitos dolosos o culposos cometidos con vehiculo de motor que
determinen responsabilidad civil para las victimas, deben incluir
la condena a la entidad aseguradora dentro de los limites del
seguro obligatorio, siempre que el dafio se haya ocasionado con
motivo de la circulacion”.

Esta posicion la ha mantenido, incluso, después de la mo-
dificacion en el ano 2000, del articulo 1 de la Ley de Respon-
sabilidad Civil y Seguro en la Circulacién de Vehiculos a Motor
(LRCSCVM), cuyo apartado 4° se redact6 del siguiente modo:
“(...) En todo caso, no se consideraran hechos de la circula-
cion los derivados de la utilizacion del vehiculo a motor como
instrumento de la comisién de delitos dolosos contra las per-
sonas y los bienes”.

Pese a esta modificacion legislativa, no fue hasta el Acuer-
do n°® 1/2007 de la Sala General de la Sala 22 del Tribunal Su-
premo, de 24 de abril de 2007, cuando se puso fin a esta ju-
risprudencia vacilante y que, en buena medida, interpretaba de
una forma muy particular el citado articulo 1.4 de la LRCSCVM.
Este acuerdo establecia lo siguiente: “No respondera la asegu-
radora, con quien se tenga concertado el seguro obligatorio de
responsabilidad civil, cuando el vehiculo de motor sea el ins-
trumento directamente buscado para causar dafio personal o ma-
terial derivado del delito. Respondera la aseguradora por los da-
fios diferentes de los propuestos directamente por el autor”.

Aunque de este acuerdo falta por despejar algunas dudas
(pues parece que so6lo quedan fuera los dafios directos inten-

cionados -dolo directo de primer grado-
pero no aquellos dafios superiores a los
deseados), al menos, ha servido para cla-
rificar y poner algo mas de sensatez a esta
cuestion. A raiz de este acuerdo, se han
dictado sobre esta cuestion
varias sentencias de la Sala
22 que consideran, en ge-
neral, que no responde el se-
guro concertado cuando el
vehiculo es el instrumento
directamente buscado para
causar el dafio personal o
material.

Curiosamente, la dltima sentencia del alto tribunal sobre
esta cuestion la ha pronunciado la Sala 12 que, como ya hemos
indicado, por razones obvias, no es normal que se pronuncie so-
bre delitos dolosos. En la Sentencia de la Sala 12 del Tribunal
Supremo de 9 de marzo de 2012, trata sobre un atropello in-
tencionado por parte del conductor de un vehiculo que se da a
la fuga.

Por tratarse de un conductor desconocido, tras el sobre-
seimiento de la causa penal, se interpone una demanda contra
el Consorcio de Compensacion de Seguros, en virtud del articulo
11 de la LRCSCVM, que establece la responsabilidad de esta en-
tidad pdblica en estos supuestos. En él se indica que corresponde
al Consorcio de Compensacion de Seguros, dentro del ambito te-
rritorial y hasta el limite cuantitativo del aseguramiento obli-
gatorio, indemnizar a quienes hubieran sufrido dafios en sus per-



Bajo el pesode laLey

sonas, por siniestros ocurridos
en Espana, en aquellos casos en
que el vehiculo causante sea
desconocido.

Tanto la sentencia de pri-
mera instancia como la de la Au-
diencia Provincial de Valencia, desestimaron las pretensiones del
actor, alegando, en sintesis, que se trata de un hecho doloso .
Por tanto, esta fuera de cobertura del ambito circulatorio, pues
se utilizo el vehiculo a motor como instrumento para la comi-
sion de un hecho delictivo.

La parte recurrente, en su recurso de casacion, alega que
las exclusiones contenidas en los articulos citados 1.4 de la
LRCSCVM y 3.3 del RD 7/2001 -en cuya virtud, no son hechos
determinantes de responsabilidad civil de la que deba hacerse
cargo la aseguradora aquellos en que se utilizo6 el vehiculo a mo-
tor como instrumento para la comision de un delito doloso-, no
resultan de aplicacion a supuestos como el aqui enjuiciado. En
él tan solo se acordd el sobreseimiento provisional de la causa
criminal y no se lleg6 a dictar sentencia firme de condena pe-
nal. A su juicio esta condena constituye un requisito impres-
cindible para que puedan operar en via civil las referidas ex-
clusiones. Sin ella, el juez civil no puede entrar a valorar aspectos

que exceden de su competen-
cia como la existencia o no de
delito doloso y su tipificacion.
Solo esta autorizado a apreciar
la existencia de dolo civil en
los términos del articulo 19 de
la Ley del Contrato de Seguro.
Con caracter subsidiario y con
apoyo en la jurisprudencia de
la Sala Segunda, argumenta
que, incluso de no considerarse
imprescindible tal condena
firme penal, las citadas ex-
clusiones tampoco serian de aplicacién a un supuesto como el
enjuiciado en el que los dafios personales se produjeron con oca-
sion de la circulacion de un vehiculo a motor.

La Sala 12, en este tema, suponemos que debido a la es-
pecialidad, es escrupulosa con el acuerdo adoptado en el ple-
no no jurisdiccional de 24 de abril de 2007 de la Sala 22, re-
mitiéndose al mismo para desestimar las pretensiones del re-
currente.

Debo destacar esta postura de la Sala 12, de aplicar, aun-
que no sea vinculante para ella, el acuerdo de la Sala 22, por-
que pone de manifiesto con esta decision la voluntad de la mis-
ma de mantener una posicién unificadora por parte de todas las
Salas del Tribunal Supremo, cuestidon que en mas de una oca-
sion ha mantenido la propia Sala 12, en temas propios, como
asuntos relacionados con la responsabilidad civil.

JOSE ANTONIO BADILLO ARIAS
Delegado Regional de Madrid del
Consorcio de Compensacion de Seguros



I}T_‘-\'-‘!
- i N | - B
a5 A5
\ -.‘I .l-f Il'( “\I “ff :,f/ ‘-; 5 3|II
[ il [T pi
} _ | .'J\ I
¥ 1 L y N Ny
-y . f'- VIR Y \-':, > i, | - -déf ;’
\'4 y WO 4 P 9 Y - P - P
= — — L N | -

Centro de Terapla Manual Avanzada

FISIOTERAPIA Y OSTEOPATIA
TERAPIA MIOFASCIAL
FISIOTERAPIA DEPORTIVA
TRAUMATOLOGIA Y REUMATOLOGIA
FISIOTERAPIA PRE Y POST PARTO
FISIOTERAPIA INFANTIL
FISIOESTETICA

DEPILACION LASER

Los Nogales, 7 (entrada Doctor Vallejo Nagera)
28005 Madrid

Cita previa: 91576 70 04
www.fisioestudio.com



HTTP://WWW.fisioestudio.com

Algo mas que negocio

La Responsabilidad Social Corporativa forma parte Su estrategia de Responsabilidad Social Corporativa (RSC),

de la estrategia de negocio y visién de Eos Risq segln Enrique Schoch, “esta basada en los valores de nuestra com-
desde elinicio d vidad. S . paiia: la rentabilidad mediante la creacion de valor a nuestros
esde el 1n1C10 de su actividad. su consejero accionistas; un decidido compromiso con la calidad y profesio-

delegado, Enrique Schoch, dice que “tenemos el nalidad de todo lo que realizamos; la satisfaccion de nuestros clien-

compromiso activo de hacer que nuestra actividad tes, empleados y colaboradores; y la responsabilidad en sus di-

benefici .. mensiones humana, social y medioambiental. Las corredurias de
COmMO empresa genere benencios economicos, seguros son un componente mas del empresariado espafiol y, como

sociales y ambientales, a través tal, su participacioén en RSC es similar al res-

de la eficacia y la calidad, siendo to de las empresas. Siempre se puede y se

. bles” debe estar mas concienciado”.
eticamente responsables’. Schoch esta convencido de que los co-

rredores tienen que participar en estas ac-
ciones. “Todas las empresas, del tipo que
sean, venden sus productos o servicios a sus
clientes y obtienen un beneficio. Por eso, es
justo que se devuelva una parte de ese be-
neficio a la sociedad, a través de organiza-

la I“I‘ma — - “ Cciones que se involucran en el cuidado de
los sectores mas desfavorecidos. En este mo-
mento, estas necesidades han aumentado

claramente debido a la crisis que padecemos”.

A la hora de buscar proyectos siempre eligen aquellos que
de verdad ayuden a los colectivos mas desfavorecidos de nues-
tra sociedad. La estrategia de Eos Risq Espafia se materializa en
diversos ambitos de actuacion y ayudan a distintos grupos de
interés. Esta la proteccion de la infancia, a la tercera edad, aten-

cién y ayuda a los desfavorecidos y pro-
teccion del medioambiente. Enrique
Schoch explica que “quizas la accion




mas notable y de mayor repercusion sea la or-
ganizacion anual de un Torneo de Padel be-
néfico con el objetivo de recaudar fondos a fa-
vor de Aldeas Infantiles SOS. Desde el afio
2005, gracias a la colaboracion de las nume-
rosas aseguradoras, hemos podido contribuir
en el desarrollo de los proyectos que Aldeas
Infantiles tiene en Granada (2005), Guatemala
(2006), Pachamac (Perti, en 2007), San Lorenzo
del Escorial (2008), Cuenca (2009), Juigalpa
(Nicaragua, en 2010) y Jocotan (Guatemala,
en 2011). Ya estamos empezando a organizar
el VIII Torneo de Padel, que tendra lugar en
el mes de octubre”.

Por otro lado, colaboran anualmente con el Banco de Ali-
mentos de Madrid a través de la colecta en sus oficinas de ali-
mentos con destino a distintas entidades benéficas, residencias,
comedores sociales, albergues... que ayudan de forma desin-
teresada a los mas desfavorecidos. En lo que se refiere a la Ter-
cera Edad, también contribuyen con la Sociedad Municipal de
Asistencia Sociedad de Mayores de Sevilla en la realizaciéon de
eventos para la tercera edad.

En cuanto al medio ambiente, la gran inversién en tec-
nologia les permite ahorrar energia y evitar o disminuir en un
porcentaje importante su consumo de papel.

El consejero delegado de Eos Risq Espafia comenta que “las
iniciativas de accion social en las que colaboramos no solo sur-
gen desde la empresa como tal, sino también desde nuestro equi-
po de personas. Por ejemplo, recientemente hemos apoyado a
dos empleadas nuestras que, como iniciativa personal, organi-

zaron el 7 de junio una cena benéfica en un hotel de Barcelo-
na para recaudar fondos para luchar contra la leucemia a favor
de la Fundacién José Carreras. Y ya es el segundo afio conse-
cutivo que tiene lugar este evento”.

Gracias a la puesta en marcha de estas iniciativas, En-
rique Schoch dice que “podemos sumar los fondos que re-
caudamos a nuestra contribucién monetaria que, aunque para
nosotros sea importante, es lamentablemente siempre infe-
rior a lo que se necesitaria para sacar adelante los proyectos
en los que nos gustaria involucrarnos. Sin embargo, tenien-
do en cuenta que aqui en Espafia somos una empresa con un
ndmero reducido de empleados, es mucho, muchisimo, el es-
fuerzo personal que todo el equipo dedica en tiempo e ilu-
sion en la organizacion y desarrollo de todos estos eventos”.

A cambio obtienen muchos beneficios. “Sobre todo, la sa-
tisfaccion de poder contribuir, aunque sea en una pequena par-
te, a una buena causa en la que creemos. Esa es la mayor re-
compensa de todas”.
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Segurauto es una correduria especializada en la distribucion
de seguros de Automdviles, que estara plenamente operativa en
el cuarto trimestre del 2012. Un proyecto que surge, segln cuen-
ta Begonia Pasamontes, responsable de Comunicacion, “como con-
secuencia del proceso de reflexion de un colectivo de corredo-
res de seguros sobre el papel que la mediacién profesional de-
bia de jugar en la nueva economia digital. A esta idea se su-
maron profesionales y emprendedores de distintos ambitos, con-
tribuyendo al disefio de su estrategia y plan de negocio”.

En Segurauto se pone a disposicion de los internautas una
plataforma tecnoldgica que combinara la inmediatez de la con-
tratacion online con un servicio postventa que garantizara una
atencion personalizada articulada a través de un modelo de inter-

El corredor de seguros
no puede vivir de
espaldas a la realidad
del mercado, donde las
costumbres del cliente
estan cambiando muy
deprisa. Por eso, una
serie de profesionales
del sector han decidido crear una correduria especializada en la
venta de seqguros de Automoviles por Internet. La innovacion que
ofrecen es que, ademas del servicio online, se pone en valor la
aportacion profesional de los corredores, traducida en calidad y
vocacion de servicio.

accion multinivel en el que el cliente decide como y cuando ac-
cede al servicio.

Una buena acogida en el sector

Aunque aln no esta en el mercado, ya goza de “una aco-
gida positiva a nivel sectorial. Para el corredor es muy bueno
que uno de los suyos, se abra hueco en un espacio de oferta mul-
timarca dominada al dia de hoy por el concepto ‘sdlo precio’y
ponga en valor la aportacién profesional traducida en calidad
y vocacion de servicio. Para las aseguradoras, es bueno que el
canal de corredores llegue al mercado de Internet pensando en
el cliente con ideales de fidelizacién, de estabilidad en el ne-
gocio, de aportacion de valor. Para el sector son imprescindi-



¢ Quiénes estan detrdas de Segurauto?

Segurauto es la iniciativa de un grupo de empresarios corredores de seguros espafoles.

El corazdn de esta iniciativa estratégica lo representa E2000, como sociedad de servicios propiedad
de corredores, y Cicomed, como sociedad de inversion colectiva creada para impulsar el proyecto y
en la que se integran mas de un centenar de corredores individualmente.

Su responsable de Comunicacion, Begofia Pasamontes, dice que “el plan de negocio disenado para
Segurauto dibuja un modelo de empresa en la que la innovacién, creacion de empleo y radicacion le
han puesto en el foco de atencion de la sociedad de capital riesgo piblica del Principado de
Asturias (SRP) que ha apostado por invertir en Segurauto de forma estratégica desde la dptica
socio-econémica. Por otro lado, esta Axa Seguros, inversor, respaldo financiero a un proyecto
estratégico de canal desde el mas absoluto respeto a la independencia y objetividad operacional de los promotores. Por
altimo, TQM Inventa es una empresa del sector de la publicidad, de la multimedia, del branding digital, que aporta
experiencia y conocimiento en un ambito determinante para el comercio electronico y el desarrollo de la marca Segurauto
en Internet”.

Como en cualquier empresa, existe un ambito propio societario de retorno de la inversion en el capital, siempre sujeto al
resultado del desarrollo y éxito del plan de negocio. Adicionalmente y dadas las especiales caracteristicas de Segurauto
como proyecto estan previstos beneficios adicionales por la participacion profesional del corredor en el modelo de
interaccion multinivel y también a través de otras actuaciones que producen importantes niveles de sinergia.

Se pone a disposicion de los
internautas una plataforma
tecnoldgica que combinara la
inmediatez de la contratacion
online, con un servicio postventa
de atencion personalizada

bles iniciativas en la Red que se desmarquen de la dinamica de
someter el interés del consumidor a una permanente subasta por
el precio. Segurauto representa una alternativa a estos mode-
los de negocio”, sefiala Pasamontes.

Su principal objetivo es presentar una opcion distinta
para el consumidor de Internet. “El mercado asegurador esta
dejando de estar dominado por el vendedor y pasara, muy ra-
pido, a estarlo por el consumidor”, explica
la responsable de Comunicacion de Se-
gurauto.

Se llega a Internet pensando en
el cliente, con ideales de

Internet sera clave en el futuro

Begona Pasamontes afirma que “Internet sera clave en el
futuro. EL corredor de seguros no puede vivir de espaldas a la
realidad de un cliente cuyas costumbres estan cambiando muy
deprisa. Es necesario prepararse para estar mental y operativa-
mente en este nuevo escenario de negocios”.

“Un comprador no pasa a ser cliente hasta que no le co-
nocen por su nombre. En Seqgurauto que-
remos ser diferentes, queremos tener
clientes”, explica Pasamontes.

fidelizacion, de estabilidad en el
negocio, de aportacion de valor
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Hazlo distinto y triunfa
Las ideas que empresas como IBM o Swatch llevaron a la practica

WILLIAM C. TAYLOR

LAS IDEAS OUE EMPRESAS COMO IBM, ZAPPOS
0 SWATCH LLEVARON A LA PRACTICA
PARA REINVENTARSE ¥ LIDERAR SU MERCADO
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21 RUTAS
PARA VIVIR

CON NUESTRAS
EMOCIONES

Charles Taylor

Ediciones Gestion 2000
Libro impreso (ristica con
solapas): 19,95 €

A menudo, una idea puede parecer excesivamente radi-
cal o incluso descabellada pero, con frecuencia, es justo lo
que su empresa necesita. En una época de competencia fe-
roz y profundas recesiones, las empresas no pueden permitirse
seguir haciendo las cosas como han hecho hasta ahora. Pero
¢como considerar nuevas propuestas cuando existe tanta pre-
sion por conseguir resultados inmediatos? Este libro explica
cuales son los mejores métodos para llevar a cabo un proce-
so de cambio que garantice un retorno inmediato. Si usted
0 su empresa necesitan cambiar para seguir siendo competi-
tivos, éste es su manual de referencia.

Una mochila para el universo
21 Rutas para convivir con nuestras emociones

Elsa Punset

Editorial: Destino

Libro impreso

(rastica con solapas): 18,90 €
Libro electronico (Epub):
13,99 €

Elsa Punset ha concebido este libro como una «pequefia
guia de rutas variadas» que transitan por la geografia de las emo-
ciones humanas con el propésito de comprender mas facil-
mente lo que nos rodea, reconocer la importancia de nuestras
relaciones con los demas, descubrir que es mucho mas lo que
nos une que lo que nos separa, encontrar formas eficaces de co-
municarnos, gestionar la relacion entre el cuerpo y la mente, po-
tenciar el caudal de alegria que encerramos, organizarnos para
lograr fijar y cumplir nuestras metas y ayudar al cerebro huma-
no a contrarrestar su tendencia innata «a la supervivencia mie-
dosa y desconfiada.

MARTA SANTOS
www.saludalma.com
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