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Editorial

La adaptacion continua
de los corredores

Ya esta publicado el texto definitivo del borrador
del Anteproyecto de la Ley de Distribucion de Seguros. Y
no ha dejado indiferente a los mediadores. Muchos echan
en falta que se diera solucion a aspectos conflictivos en
el sector como el papel de las agencias de suscripcion,
el cambio de posicion mediadora o las practicas de la
bancaseguros (ver Mas a fondo).

Si nos centramos en los cambios que acarrea para
los corredores, el mas significativo sera la posibilidad de
que la DGSFP pueda cancelar la inscripcion de mediado-
res en el registro administrativo por “falta efectiva de
actividad”. Es decir, “cuando se aprecie durante dos ejer-
cicios consecutivos que el corredor intermedia un volu-

men de primas inferior a 100.000 euros al afio”. Al que
se une un incremento bastante considerable de las san-
ciones (ver In situ).

La parte positiva de esta transposicion de la Direc-
tiva de Distribucion a las leyes espafiolas es que se ar-
moniza la legislacién europea facilitando el negocio en-
tre los paises de la Unién Europea. Algo que, por el
momento, el pequefio y mediano corredor lo resuelve
principalmente por medio de alianzas con asociaciones
o grandes brokers (ver Punto de encuentro).

Precisamente, uno de los negocios que mas inter-
nacionalizacion esta teniendo es Construccion y se espe-
ra que siga aumentando porque en todo el mundo hay un
déficit de inversion en infraestructuras que, en algdn
momento, se tiene que acometer (ver Hablando claro).
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Hablando claro

La inversion en oll
contribuird al despegue e
v 'amo de Gonstruccion

Francisco Trivino, responsable del negocio de Construccion
de XL Group para Iberia & Latinoamérica de XL Catlin

Construccidn es un ramo con buenas
perspectivas. Segln datos de ICEA, en 2016
sus primas crecieron un 3% y se espera que
siga aumentando porque en todo el mundo

hay un déficit de inversion en
infraestructuras que, en algin momento, se
tiene que acometer. Para los corredores que
apuesten por este ramo, Francisco Trivifio les
recomienda contar con una aseguradora que
les dé un buen servicio y rapidez en cubrir
sus demandas.



Tras unos anos de ralentizacion del sector de la Construc-
cion, parece que ahora se ha activado de nuevo. ;En general,
como se comportaron los seguros ligados a la Construccion en
2016 y, mas concretamente, en XL Catlin?

Es cierto que los seqguros de la Construccion cayeron muchisi-
mo entre 2007 y 2014. En 2015 podemos decir que se produjo el
final de la curva descendente y, segin cifras de ICEA, en 2016 subid
un 3% el volumen de primas de estos seguros. Pensamos que ese
crecimiento es debido a un cambio de tendencia y eso nos lleva a
estar esperanzados.

En XL Catlin hemos crecido bastante mas. Alrededor de un 30%
entre 2015 y 2016. Esto se ha debido a que trabajamos mucho con
grandes proyectos y a que nuestro volumen de primas tampoco es
excesivamente grande. Eso no quita que, en estos momentos, en
Construccion estemos los primeros del ranking de ICEA. Vivir de
proyectos grandes y del negocio internacional nos ha permitido este
buen comportamiento.

¢Como se esta comportando 2017 en cuanto a los seguros
de obra civil y obra privada?

Este afio hay mas obra sencilla, pero todavia no hay mucha
inversion pablica en infraestructuras en Espafia, que es uno de los
motores del ramo de Construccion. Quizas se esta empezando a ver
mas inversidn privada con mas proyectos de remodelacion de fabri-
cas. El cambio de tendencia que hemos observado en 2016, va a
seguir en 2017. Sin grandes alardes, pero con tendencia positiva.

Entonces se auguran buenas perspectivas para el ramo de
Construccion en el futuro proximo...

Tiene que haberlas porque en todo el mundo hay un déficit de
inversion en infraestructuras que se tienen que acometer. Cuando
esto ocurra, se producira negocio asegurador. Por otro lado, la pa-

ralizacién en la construccion de
vivienda también cambiara en al-
gin momento. Por eso, prevemos
que habra un relanzamiento del
sector. Pero no sé si llegara al nivel
que teniamos en 2007...

Responsabilidad Civil pare-
ce que es la modalidad estrella
de Construccion...

Siempre RC ha sido uno de los productos vinculados histérica-
mente a Construcciéon. De hecho, cada vez hay mas demanda de Res-
ponsabilidad Civil profesional, quizas porque cada vez las exigencias
en este aspecto son mayores. Hay que tener en cuenta que las finan-
cieras imponen mas requisitos. Por todo eso, la RC profesional es una
de las lineas que mas interés esta despertando en el sector.

Por otro lado, como ahora hay muchos proyectos que tienen
financiacion privada, también se estan desarrollando cada vez mas
los seqguros de Pérdida de Beneficios anticipada, dentro del produc-
to de Construccién. Debido, asimismo, por exigencias de las finan-
cieras que quieren garantizar sus ingresos a la finalizacion del pro-
yecto. Se trata de un seguro que cubre los retrasos en la puesta en
marcha de los proyectos.

Cuando hay proyectos muy grandes o en lugares mas o menos
remotos, se vinculan ademas a pélizas de Transporte, que pueden



s Hablando claro

XL Catlin busca dar un buen servicio al corredor

El negocio de XL Catlin esta basado sobre todo en grandes
proyectos, aunque también cuentan con algln que otro proyecto sencillo
de edificacion que se trabaja a través de programas abiertos en donde,
de una forma automatica, se puede ir incluyendo ese tipo de obras
sencillas. De tal forma, comenta Francisco Trivifio, responsable del
negocio de Construccion de XL Group para Iberia & Latinoamérica de la
compafiia, que “administrativamente podamos dar un buen servicio.
Somos una compaiiia pequefia en Espafa y para dar un buen servicio
necesitas buscar sistemas de automatizacion”.

Para Trivifio, siempre es positivo que haya mas corredores
involucrados en este negocio. “Queremos trabajar con corredores que
estén mas especializados. Nos gusta dedicar tiempo a informar al
corredor porque queremos que todos juntos resolvamos las necesidades
que pueda tener el cliente. Eso requiere tiempo. Por eso necesitamos

clientes que valoren lo que hacemos”.

Desde XL Catlin se pide a los corredores que trabajan el ramo de la
Construccion una voluntad de colaboracion. “Buscamos que haya una
transparencia y que sean capaces de valorar el servicio. Construccién
siempre ha sido un ramo bastante técnico en cuanto a la forma de
gestionarlo y buscamos que el corredor sepa responder a ese concepto.
Son ramos que requieren de mayor informacion a la hora de suscribir”,
explica Francisco Trivifio.

Por eso, su negocio viene 100% a través del corredor. Principalmente
“por medio de los grandes brokers, pero cada vez tenemos mas negocio
con los medianos. A medida que hemos ido incrementando nuestra
capacidad de servicio, hemos ido ampliando el espectro. Nuestro foco
principal siempre ha estado en ser capaces de dar buen servicio al cliente
y poder aportar un certificado de cobertura en 24 horas”.

llevar o no cobertura de pérdida de beneficios vinculadas.

Como se ve, es un ramo en el que se puede integrar bien todos
estos productos. Se trata de vincular dentro del ramo de Construccion
todos los productos que sean necesarios.

Segin un nuevo estudio publicado por Willis Towers Wat-
son, las tensiones geopoliticas se sitian como la principal ame-
naza del sector de la Construccion, como consecuencia de los
recortes de la financiacion piblica y su compromiso de cumpli-
miento de los planes de infraestructuras. ; Como influye esto al
seguro?

Estoy totalmente de acuerdo con la apreciacion de Willis. Real-
mente el desarrollo de la construcciéon estd muy vinculado a las

inversiones publicas y estas dependen de la situacion geopolitica.
La paralizacion del sector piblico durante la crisis financiera, tuvo
un impacto enorme en la construccién y en los seguros. Hay muchos
paises en estos momentos con grandes planes de inversion que
estan vinculados a la disponibilidad de financiaciéon y si hay ines-
tabilidad politica no hay financiacién. Y si no hay financiacion, no
hay inversion y no hay seguros.

¢En qué medida el riesgo medioambiental esta influyendo
en los seguros ligados a la construccion?

Yo creo que influye por dos motivos: Por la presion de que
exista una Ley porque, aunque no son obligatorios los seguros, las
responsabilidades estan ahi. Y por la mayor concienciacion que exis-
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te. Ademas, hay que tener en cuenta que en otros paises son mas
exigentes con respecto a este tipo de requisitos y eso esta contri-
buyendo a que se venda mejor el producto de Responsabilidad Civil
Medioambiental. De hecho, una de las mejoras que nosotros hemos
introducido en el seguro de Construccion es un suplemento de res-
ponsabilidad civil medioambiental para vincular ambas coberturas.
Lo normal es que las coberturas de RC Medioambiental sean anuales,
pero los proyectos de construccion tienen una duracion diferente a
la de la anualidad. Por eso, nosotros vinculamos el producto de
Construccién, para que la pdliza de RC medioambiental tenga la
misma duracion. De esta forma, aseguramos cobertura para todo el
proyecto. Creo que es un producto que se acabara vendiendo bien
porque cada vez hay una mayor concienciacion al respecto.

Las empresas espaiiolas de construccion estan saliendo al
extranjero el mercado asegurador (aseguradoras y corredores)
las esta acompanando con programas adecuados?

Yo creo que si. Las empresas de construccion espariolas fueron
las primeras que se anticiparon un poco a la crisis saliendo al ex-
tranjero. De hecho, gran parte de la facturacion de nuestras cons-
tructoras esta fuera de Espana. Pero no me refiero solo a las grandes
sino también a las pequenas ingenierias o constructoras que han
decidido buscar proyectos en distintos mercados.

Se puede decir que la respuesta del mercado asegurador es
buena. Para nosotros es una de las grandes oportunidades que hemos
estado aprovechando a lo largo de estos afios. XL Catlin se cred para
dar servicio internacional. Tenemos la experiencia y la estructura para
dar servicio en unos 200 paises a través de nuestras propias sucursa-
les y de acuerdos de fronting con distintas compafias. Participamos
en 2.000 programas internacionales. Podemos presumir de estar entre
los tres proveedores de servicios mas importantes a nivel internacio-
nal. Cuando se sale fuera, uno de los aspectos mas importantes es
cumplir con la reglamentacion de todos los paises a los que vamos.
Es uno de los puntos a los que dedicamos mas esfuerzos.

¢Qué importancia tiene el ramo de Construccion en el to-

tal del negocio de XL Catlin?
En Espafia estamos trabajando en Construccién desde 2007.
El desembarco de la compaiia aqui fue a través de este ramo. Eso
nos ha dado un arraigo muy importante en el sector. Construccion
nos ha servido para trabajar en otras lineas como Responsabilidad
Civil en la que lideramos muchos programas. Nuestra actividad en
Construccién es muy importante. Es mayor de la que los nimeros

nos podrian hacer pensar.

CARMEN PERIA
Foros: IRene MEeDINA
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“Para un corredor que su cliente quiera internacionalizarse no
es una opcion, sino que es una necesidad, porque ahora cualquier
empresa mediana ya esta facturando en el extranjero un determina-
do porcentaje”, sefiala Angel Macho, director de Negocio de Suscrip-
cion de Berkley, para quien resulta fundamental que el profesional
de la mediacion tenga una solucion aplicable para estas situaciones.

“El corredor pequefio que esporadicamente tiene un cliente
que sale fuera, lo tiene mas complicado porque las soluciones que
puede aportar no son las mismas”, incide Enrique Schoch, director
general de Filhet-Allard MDS Espafia, que pone en evidencia que su
{(nica opcidn pasa por apoyarse en alguno de los grandes brokers si
quiere traspasar nuestras fronteras.

En esta linea, Alfred Escomel, socio director de Esca&Asociados
y director de Relaciones Internacionales de Apromes, reconoce que
las compaiiias deben apoyar a los pequefios profesionales para crear
un programa internacional: “Tienen que tener formacion, equipos,
disponer de una serie de herramientas que necesariamente no cuen-
tan con ellas desde un principio”, alude.

Incide Escomel en que la formacién es esencial para los pro-
fesionales: “Cuanto mas formado estén, menos intermediarios nece-
sitaran, y eso reducira los costes”, indica, a la vez que reconoce que
esos conocimientos les permitiran a los pequefios y medianos co-
rredores alcanzar nuevos mercados de colocacion.

“Cuando un corredor tiene una necesidad de este tipo lo que
tiene que hacer es irse a otro corredor mas grande, con mas expe-
riencia o local en el pais donde se vaya a operar, porque es el que
le va a dar la solucién. No me parece que acudir a la aseguradora
sea el camino mas directo”, considera Enrique Schoch. “Ademas, es
que la mayoria de corredores pequefios y medianos tienen escasos
casos de internacionalizacion a lo largo de su trayectoria y no su-

Alfred Escomel.

Angel Macho. Enrique Schoch.

pone mucho volumen de negocio”, afnade, por lo que la formacion
especifica por parte de las aseguradoras, no es tan requerida.

“Afortunadamente, la mayoria de corredores con los que tra-
bajamos hacen sus deberes y estudian las condiciones que hay en
el mercado, saben mas o menos un poco de todo”, confiesa desde
el punto de vista de las aseguradoras Alfonso Conde, director de
Grandes Corredores y responsable SPPI de HDI, que constata que en
su compafiia proporcionan “formacién individualizada del caso con-
creto” cuando alguien les solicita ayuda.

Coincide con esta vision Angel Macho, quien aboga por una
formacion selectiva, porque a su parecer a la mayoria de corredurias
no les interesa el tema de la internacionalizacién y se apoya en
casos puntuales: “No es una demanda generalizada”, admite.

Alfred Escomel sugiere que “es importante poder dar al corre-
dor pequefio y mediano una base de conocimiento que le permita
responder a las dudas que le pueda plantear el cliente”, sugiere.

En este sentido, el director de Relaciones Internacionales de
Apromes reconoce que a su asociacion acuden muchos corredores

Alfonso Conde.



Alfonso Conde

Punto de encuentro
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para pedir soluciones en el mercado europeo, que es donde tienen
convenios con otras asociaciones profesionales. “Hoy por hoy Euro-
pa es cada vez mas un mercado doméstico, donde el corredor puede
acompanar al cliente, que en un principio no va a tener grandes
necesidades de programas internacionales, por lo que si tendra ca-
pacidad de ayudarle para un caso puntual”, sefala.

Corrobora esta postura Schoch, ya que valora que ayudar a
alguien a instalarse en un pais europeo es mucho mas sencillo que
hacerlo en otras regiones mas alejadas o culturalmente diferentes.

Macho coincide en que las empresas espafiolas que deciden
operar en Europa tienen cubierto su soporte por parte de asegura-
doras, asociaciones o redes: “Otra cosa es que te muevas en una
empresa que no solamente factura en Europa, sino también en La-
tinoamérica, Africa... Entonces ya si que necesitas una infraestruc-
tura por detrdas mucho mas pesada, que a veces no es rentable ni
para la compafia ni para el corredor”, subraya.

“El problema es qué posibilidades tienen las empresas que
quieren internacionalizarse”, sefiala Alfonso Conde, “y como de dis-
puestos estan esos clientes mas pequefios”, constata, toda vez que
la basqueda de nuevos mercados conllevara mas gastos, inclusion
de nuevas soluciones, operativas distintas... “Las soluciones existen.
Otra cosa es que al cliente le cuadre”, advierte.

En este sentido, Alfred Escomel, director de Relaciones Inter-
nacionales de Apromes, pone en valor el papel del corredor: “Tiene
un rol de consejero, de consultor, para que los empresarios vean
donde se meten, porque estda muy bien que un cliente salga fuera,
pero si al final va a ser mas caro, no le merece la pena”, sentencia.

Con todo, Conde insiste en que las alianzas con los corredores
grandes y los que tienen su red internacional es muy importante, ya
que “podran apoyar a sus clientes alla donde vaya”. “De hecho, al-
gunos llegaron a Espafia con esa cartera de clientes ya de fuera para
darles servicio aqui y conocer el negocio local”, apostilla.

Todos los expertos coinciden en que la inmensa mayoria de los
casos, sobre todo si se trata de corredores pequefios, buscan dar solu-
ciones a sus clientes, no de que el propio profesional decida interna-
cionalizarse buscando negocios fuera. “Esto ltimo es algo propio de
un grupo de corredores grandes que se mueven en un mercado muy
determinado”, admite Angel Macho, director de Negocio de Suscripcién
de Berkley, quien asegura que las peticiones de asesoramiento que les
llegan es por la demanda de los clientes que se van fuera, mas que una
cuestion proactiva por parte del mediador. “Vemos que hacen alianzas
con alguna asociacidn o corredor que le permitan dar soluciones pun-
tuales a aquellos clientes suyos que se van fuera”, afade.

Desde Apromes, Alfred Escomel hace autocritica y considera



que la internacionalizacién se podria potenciar mas a nivel de las
asociaciones. No obstante, sefala que ya existe una necesidad y una
demanda creciente: “Es algo que en los proximos afos se desarro-
llara, sobre todo en las soluciones que se van a tener que proponer”,
En esta linea, cree que lo mejor seria que en las asociaciones se
crearan organos especificos para coordinar todas las demandas que
llegan de cada pais y ocuparse de que eso se canalice.

El director general de Filhet-Allard MDS Espafia, sin embargo,
valora que las asociaciones siempre cuentan con profesionales que
tienen perfiles internacionales, pero no considera que haya que crear
unidades propias, toda vez que no hay tanto volumen de negocio
de empresas que se van fuera.

Coincide Angel Macho: “Hay muchos perfiles de asociaciones
y en algunas realmente no tienen mucho sentido. Lo que suele ocu-
rrir es que hay un miembro de la asociacién un poco mas especia-
lizado y ese es el que se dedica a coordinar internamente dentro de
la asociacion las colocaciones”. “Ni tienen equipos, ni tienen volu-
men como para poder trabajarlo de una manera correcta”, concluye.

Para el director de Grandes Corredores y responsable SPPI de
HDI resulta imprescindible en muchas ocasiones las alianzas con los
corredores locales. De hecho, ellos trabajan con oficinas propias en
los paises o con patners. El problema es que muchos pequefos co-
rredores no quieren mas gastos y prefieren asumir los riesgos de no
contar con pélizas en los lugares de destino de sus clientes. Riesgos
que pasan por sanciones de esos paises. Y es que, a su entender,
todo se reduce al tema econdmico: “Si la solucidn fuera gratis o si
no tuviera un coste adicional excesivo, todos dirian que si”.

Para Enrique Schoch, director general de Filhet-Allard MDS
Espafa, existe otro problema fundamental, aparte del monetario:
muchas compafiias deciden lanzarse a hacer negocios fuera sin ha-
ber estudiado antes el mercado ni tener unos conocimientos previos
del pais, solo porque consideran que existe una oportunidad de

negocio. “No se plantean hacer un programa, ni prever todos los
aspectos de esa salida”, inquiere.

Ademas, afade, “del seguro uno se acuerda en el dltimo mi-
nuto, incluso en las empresas grandes”. Y es que, como resena
Schoch, “muchos clientes no tienen la conciencia de que el seguro
esta para proteger la cuenta de resultados de la empresa, asi que ni
se lo plantean a nivel internacional”. Y aflade un mea culpa: “En el
sector no somos capaces de llegar a esa mediana empresa para que
tenga esa conciencia”.

Todos los expertos coinciden en que existe un problema cul-
tural en las empresas espafiolas: “EL seguro lo vemos como algo
obligatorio, innecesario, cuanto mas barato mejor”, destaca Alfon-
so Conde, director de Grandes Corredores y responsable SPPI de HDI,
quien resefia la resistencia inmediata por los costes que muestran

Alfred Escomel



Enrique Schoch

Punto de encuentro

los pequefios empresarios cuando se les dice que es necesario sus-
cribir una péliza local, tener un corredor alli... “Las soluciones estan,
pero las pymes tienen que estar mentalizadas y saber que tienen
que hacer un esfuerzo respecto a los seguros, tienen que abrirse a
los seguros, igual que lo hacen con el tema de internacionalizarse”,
anade.

Un problema que, incluso, como sefala Alfonso Conde, se da
también en grandes organizaciones: “Nosotros tenemos empresas que
facturan a partir de 500 millones con operaciones en una veintena de
paises y se resisten a un programa internacional, porque ven muchos
costes afadidos”. Con mas motivo, a su entender, vender el mensaje
amplio de gerencia-riesgo en clientes pequefos es dificil.

Ademas, como sefiala Macho, la blsqueda de negocios en mer-
cados extranjeros es algo que hasta hace poco no se planteaba
ninguna pyme: “Las empresas no han salido al exterior en Espafia
hasta esta crisis, por lo que estamos arrancando todo el proceso de

internacionalizacion de las empresas y de los programas asegurado-
res que acompafnan a las compafias. Estamos en ese proceso de
aprendizaje”, valora.

Y existe otro obstaculo que es el de la propia idiosincrasia de la
empresa. “Cada organizacion tiene su ADN y una filosofia de cliente y
una forma de orientarse al cliente propia. En un corredor mediano o
pequefio su ADN al final hace que sus clientes sean particulares y
empresas pequenas”, afnade el director de Negocio de suscripcion de
Berkley. De ahi que a su entender esos profesionales no se orienten a
la internacionalizacién y esta les llegue bajo demanda.

También hay que tener en cuenta que “el corredor pyme tiene
una cierta aprension a salir fuera y dejar cosas en las manos de uno
de estos grandes corredores internacionales, hay un cierto recelo y
prefieren establecer contactos con sus homélogos en aquellos paises”,
piensa Escomel, a la vez que aporta una cierta luz de esperanza.
“Nosotros vemos en la asociacidn que si empiezan a formar contactos
con otros corredores para estar con profesionales de tamafio similar
al suyo e intercambiar negocios entre ellos”, sentencia.

“Ellos ven mucho menos peligroso llegar a un acuerdo puntual
con un corredor de su mismo tamafio en otro pais, que no les va a
pisar el negocio, que hacer un acuerdo aqui con un corredor grande,
porque hay un riesgo de que se pongan por delante y de que, ob-
viamente, si aparecen ante su cliente con unas redes mas potentes
y un abanico de soluciones mas amplio, se ponga en riesgo su ne-
gocio”, reconoce Conde.

Para Schoch, “hay mucho temor a acudir a los grandes corre-
dores para que echen una mano”. “Pero por nuestra experiencia
todos los actores del mercado somos mas generosos y respetamos
los clientes”, incide. Para él, el principal problema, mas que la pér-
dida del negocio, es si este es suficientemente importante: “El pro-






Angel Macho

Punto de encuentro

blema de estas pequefas operaciones internacionales que salen es
que es imposible dar comisiones altas a todos los intervinientes”.

La sensacion generalizada entre los profesionales es que la
internacionalizacién, cuando se trata de volimenes pequefios, no
resulta rentable para el corredor. “Es que tiene un coste”, advierte
el director general de Filhet-Allard MDS Espafa, que sefiala que para
eso las compafias de seguros y los grandes brokers se gastan mucho
dinero en crear redes de ayuda.

A nivel de asociacion, el director de Relaciones Internaciona-
les de Apromes piensa que su funcion es facilitar el acceso a estruc-
turas locales sin apenas costes para las pequefias operaciones: “Es
ahi donde pensamos que las asociaciones podemos aportar una so-
lucion que sea diferente a las redes establecidas que van a trabajar
con unos riesgos mas importantes, que va a poder compensar el

pago y el coste de la infraestructura que tiene”. Como asociacion su
mision es establecer contactos con pequefios corredores extranjeros
para que ayuden a los nacionales y que exista reciprocidad en caso
inverso, de tal modo que no haya costes de asesoramiento o de
infraestructuras.

Para el director de Negocio de suscripcion de Berkley, es im-
portante distinguir entre dos tipos de empresas: las pequefias, que
estan empezando a salir fuera, y se les puede dar todo el soporte
de ayuda, que no es caro cuando empiezan a tener relaciones inter-
nacionales; y las empresas medianas-grandes, que comienzan a te-
ner filiales o instalaciones fuera, con las que si se necesita una
infraestructura detras para darles servicio. A su entender, para los
clientes pequenos existen muchas compafias que pueden facilitar-
les soluciones adaptadas.

“La palabra clave es especializacion”, incide Angel Macho,
para quien al igual que los clientes se especializan y van trabajan-
do en determinados segmentos de negocio, “lo mismo pasa con el
sector asegurador. Si tienes una necesidad muy concreta tendras
que acudir a un corredor 0 a una compaiiia que sea especialista en
gestionarlo”.

El director de grandes corredores y responsable SPPI de HDI,
coincide en que “las empresas deben ir moviéndose con su propio
crecimiento” y debe contar con un corredor que le proporcione un
servicio acorde a su volumen: “Si una compaiia avanzay su corredor
actual no le sabe dar la solucién, tendra que dar un paso y buscar
otro corredor”, sentencia.

AITANA PRIETO /' CARMEN PERiA
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Mdas a fondo

El Anteproyecto de |a ,lﬂV lie
Distribucion teja

para la mediacion

Ya esta publicado el texto definitivo del
borrador del Anteproyecto de la Ley de
Distribucion de Seguros. Y no ha dejado
indiferente a los mediadores. Aunque todos
se congratulan de que la normativa esta bien
estructurada y su comprension es facil,
muchos han echado en falta que se diera
solucion a aspectos conflictivos en el sector
como el papel de las agencias de suscripcion,
el cambio de posicion mediadora o las
practicas de la bancaseguros.

Y eso que, en general, los profesionales de la mediacién con-
sideran que su labor no se va a ver muy afectada por la nueva Ley:
“A las aseguradoras si les supone mayores exigencias, pero para
nosotros va a ser practicamente igual a como estamos trabajando
en la actualidad; si acaso tendremos que hacer mas papeleo”, reco-
noce Martin Navaz, presidente de Adecose.

“Si incorpora otros modelos de distribucion y ahi radica su
gran novedad, si bien el modo de hacerlo no deja de causar preocu-
pacion”, inciden desde CIAC, que se quejan de que, “salvo pequenas



correcciones”, sus propuestas no hayan sido aten-

didas. Asi, considera que se ha perdido una gran

oportunidad para resolver la limitacién territorial

para los corredores autondmicos; se ha dejado de

lado el tema de las cartas de mandato, “que es un

asunto que va a generar grandes incidentes en los préximos tiempos
dado el recurso por algunos a la pirateria de pélizas valiéndose de
este instrumento”; y se ha “complicado las practicas abusivas de la
banca al coaccionar imponiendo seguros”, sin medidas claras que
prevengan el abuso o medidas que permitan al cliente desistir “si
no esta conforme con lo que se le ha impuesto”.

Ménica Pons, presidenta de Aunna Asociacion, también cree
que en relacion a la actividad de los corredores, la redaccion del
anteproyecto no varia sustancialmente de la regulacion recogida en
la actual Ley de Mediacion. Y aunque valora que el texto pretende
recoger la situacion actual del mercado de la distribucion de seguros,
a su juicio “le falta un punto de ambicion para resolver distintas
cuestiones que estan siendo conflictivas y sobre las que no se pro-
nuncia, perdiendo una buena ocasion para ello”.

Aun asi, consideran positivo que se hayan tenido en cuenta
algunas de sus reclamaciones, como la aplicacion del
principio de proporcionalidad que establece la
IDD en el ambito de las sanciones, que habian
propuesto en los borradores previos. Y ponen
el acento en otra de sus peticiones que han
sido atendidas: “La de prohibicion ex-
presa y objetiva de practicas con-
certadas entre distintos agentes
para simular la actividad de una
correduria”.

En Adecose también ven
con buenos ojos la graduacion de

las multas por sanciones para que estén a nivel
europeo y ponen especial hincapié en que se ha
reforzado la obligatoriedad para que los mediado-
res residentes en otros paises de la UE tengan que
cumplir las mismas normas que los nacionales.
Tomas Rivera, presidente de Fecor, se congratula de la inclusion
de un periodo de adaptacion para la adecuacion a las nuevas obli-
gaciones de informacién y conducta, “cuestion muy necesaria y que
no estaba contemplada en el inicio. Ademas, se ha incluido la exi-
gencia a los operadores de bancaseguros de incluir en materia de
publicidad y documentacion mercantil los mismos requisitos que
tienen los agentes de seguros, incluida la mencidén a todas las com-
pafias con las que colaboran. Y se ha acometido una revision res-
pecto al tratamiento inicial de los agentes de seguros, aunque des-
de la federaciéon se muestran disconformes con la definicién daltima
que se ha dado a los vinculados.

Con todo, existe una coincidencia generalizada en el sector
en que se ha perdido una oportunidad de oro para regularizar en el
texto el cambio de posicion mediadora. “Hubiese sido un momento
idoneo para abordarlo, dado que es un aspecto directamente rela-
cionado con la distribucién de seguros, que se da con frecuencia y
que sin embargo no tiene un tratamiento homogéneo en el sector,
con el impacto que esto conlleva sobre todo para el asegurado en
su libertad de eleccion de mediador”, sefiala Tomas Rivera.

“Lo que solicitabamos los profesionales no
era ‘aclarar’ algo definido y que ya fun-
cionaba perfectamente como es la
legitimacion para efectuar el
cambio, sino las consecuencias,
de todo tipo, del mismo, que es
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lo que en realidad esta ocasionando constantes divergencias”, afa-
de Ménica Pons, para quien, ademas, la introduccién de un elemen-
to nuevo en el redactado (atribucion de la facultad inicial de comu-
nicacion del cambio de posiciéon mediadora al corredor) en lugar de
resolver la situacion, “puede incluso empeorarla significativamente”.

Para CIAC “habria sido suficiente con que el Anteproyecto
hiciera una referencia clara a lo dispuesto en el Cédigo Civil, que
presta atencién al mandato y a como se resuelve o finaliza éste, y
acabaria con décadas de incertidumbre”.

Con todo, era de esperar que este aspecto no se resolviera en
el borrador, toda vez que, como reconoce Martin Navaz, la DGSFP ya
les advirtidé en reuniones previas que este asunto no se plasmaria
en el texto. Aun asi, desde la asociacién consideran que es un as-
pecto en el que el principal escollo es la diferencia entre las postu-
ras respecto a los plazos de los derechos econdmicos que defiende

el Consejo General (notificacién previa de un mes) y el resto de
asociaciones de mediadores (al siguiente vencimiento de la poliza).
Por eso, a su entender, esta cuestion se podria resolver con un
acuerdo entre ambas partes.

También causa gran controversia entre las asociaciones la re-
glamentacion de manera expresa de la figura del mediador comple-
mentario. Todos son partidarios de que, puesto que comercializan
seguros, se les considere dentro de la ley para que estén perfecta-
mente regulados. De hecho, Navaz se congratula de que se les exija
registrarse en el Registro Administrativo para ejercer esta labor.

Con todo, desde Fecor critican que algunas de sus practicas
laborales queden fuera de la Ley (recogidas en el articulo 4.2),
aunque entienden que al ser una transposicién de la Directiva Eu-
ropea no habia capacidad de modificacion. Eso si, ponen en valor
el papel diferenciador del corredor, por su obligacion de asesorary
su caracter independiente: “Obviamente es una fortaleza el poder
ofertar en cada momento lo mas adecuado para el cliente, después
de valorar lo que el mercado le ofrece. Esto diferencia al corredor,
ya no s6lo respecto del mediador de seguros complementarios, sino
del resto de distribuidores de seguros”, valora Rivera.

Mas expeditiva se muestra Mdnica Pons, que reclama mayor
“valentia” a los reguladores a la hora de abordar a estos profesio-
nales, “si lo que se pretende, como se dice constantemente en la
Exposicion de Motivos de la Ley, es proteger al maximo al consumi-
dor de productos de seguros”. Y advierte: “Podemos entender que se
quiera dejar al margen de la supervision a determinados distribui-
dores muy marginales, pero siempre y cuando se asegure que dicha
marginalidad sea real y no constituya una ‘grieta’ por la que acaben
apareciendo distribuidores no requlados”, previene.

La postura de CIAC también va en esta linea: “Consideramos



que no se esta cuidando el interés del consumi-
dor. Si [los mediadores de seguros complemen-
tarios] no estan dispuestos a asumir deberes y
responsabilidades, que sean auxiliares”, senten-
cian, a la vez que enumeran una serie de requi-
sitos que se les deberia exigir para
ejercer: formacion, deberes de infor-
macion previa y registro. Ademas,
abogan por poner un tope al volumen
de negocio que pudieran realizar en
torno a la distribucién de seguros para
que se considera una actividad resi-
dual: “Si alcanzara cierto minimo en
comisiones deberia exigirsele que se
constituya en distribuidor no comple-
mentario. Es absurdo que una agencia
de viajes genere millones en comisio-
nes sin ninguna obligacion destinada a proteger a sus clientes”,
consideran.

A quienes no contempla como mediadores el nuevo texto es
a los avisadores. De hecho, se indica que todos los auxiliares pasa-
ran a ser colaboradores externos de los corredores, por lo que los
corredores que trabajen con ellos deberan realizarles un contrato
mercantil y computar el IVA a sus facturas. “Desde luego, si final-
mente se aplicase de ese modo, supondria una limitacién a una via
de captacion de negocio, lo cual no deja de ser una dificultad ana-
dida al resto de exigencias que complican mas si cabe la tarea del
corredor”, critica el presidente de Fecor.

Pons va mas alla y se queja de que el sector esta “siendo vic-
tima de una ‘campana’ fiscal de la que se puede derivar un sobre-

coste del 21% en la adquisicion de servicios sin
que tenga margen para su repercusion”. “La in-
troduccion forzada del IVA, pese a su naturaleza
indirecta, se convertiria en un impuesto de efec-
to idéntico al de un tributo directo para el me-
diador, si al final no se siguen las
directrices y postulados del Tribunal
Europeo de Justicia: es mediacion
toda actividad que tenga por fin la
presentacion de un potencial toma-
dor a una potencial entidad asegura-
dora”, comenta.

Efectivamente, como reconoce
el presidente de Adecose, si como
todo hace indicar la actividad de los
avisadores queda fuera de la media-
cion “conllevara una implicacion fis-
cal para los corredores”. “La reconversion de la figura no sera muy
compleja, pero si tendra un coste para nosotros”, arguye.

“Si la Ley deja fuera a talleres mecanicos, gestorias, asesorias
fiscales, abogados, etc. habra que tener en cuenta que para muchos
corredores eso puede ser un elemento critico, pues no tiene activi-
dades que generen un 21% de IVA a compensar”, se quejan desde
CIAC, ya que supondra “un sobrecoste de adquisicion puro del 21%".

No cambia mucho la ley en relacion a la remuneracién de los
corredores, que se basara en las comisiones a las aseguradoras y
honorarios a los clientes. “En este aspecto se da continuidad a lo
regulado en la actualidad”, confirma Tomas Rivera, presidente de
Fecor, para quien “la independencia de los corredores es un rasgo
caracteristico de esta figura que va mas alla de su remuneracion”.
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ADECOSE

Lo mejor: “La propia idiosincrasia de la Ley. El
@ sector no la habia pedido, pero surgi6 el debate en

Europa y ha resultado un texto muy coherente, en el
que se han puesto a todos los actores que estén en contacto
con los clientes con el mismo nivel de exigencia”.

Lo peor: “Que se nos queda en el tintero el tema de
las agencias de suscripcion, que se podia haber
solucionado en el redactado de la Ley”.

AUNNA ASOCIACION
Lo mejor: “La intencion del legislador de ir algo mas
alla de las obligaciones de trasposicién intentando

@ para resolver algunas cuestiones que hoy estan
generando controversia en la distribucion

aseguradora, por ejemplo, en cuanto al cambio de posicion

recoger figuras existentes en el mercado y carentes
mediadora”.

de regulacién especifica”.

Lo peor: “Dejar pasar una oportunidad fantastica

CIAC
Lo mejor: “Que se pretenda dar respuesta a cualquier
modelo de distribucion”.

Lo peor: “Pese a que la Directiva impone igualdad de
trato, observamos que existen diferentes varas de

Lo mejor y lo peor del anteproyecto

medir y corremos el riesgo de universos paralelos hechos a
medida de ciertos lobbies. Ademas, la proteccién al
consumidor pasa por tener tolerancia cero ante los abusos del
poder dominante y en este sentido la banca se sale con la
suya en perjuicio del ciudadano y de todos los restantes
actores ante quienes puede abducir a un cliente sin mas”.

FECOR
Lo mejor: “Valoramos muy positivamente la claridad
con que se ha estructurado y el esfuerzo que supone

@ conjugar la trasposicién de la Directiva Europea con

la realidad de la distribucion de seguros local”.

Lo peor: “El tratamiento de los operadores de banca-
@ seguros, para los cuales se establece la derogacion
de las limitaciones en cuanto a la puesta a
disposicion de estos de las redes de las entidades de crédito o

establecimientos financieros de crédito. En lo que respecta a
los agentes de seguros vinculados se deberia haber concretado
el nimero maximo de companias con las que operar y no
dejarles libertad al respecto. Sobre los corredores,
consideramos innecesario imponerles la necesidad de mantener
cuentas corrientes separadas cuando ya se le esta exigiendo a

esta figura, y no al resto, la acreditacion de una capacidad
financiera”.




Eso si, como destaca Martin Navaz, pre-
sidente de Adecose, el principal cambio en este
sentido es que habra mayor transparencia a la
hora de informar a los clientes, ya que los
profesionales estaran obligados a exponerles
la naturaleza de sus incentivos.

Coincide la presidenta de Aun-

na Asociacion en que “el corredor es
sabedor de que su valor mas diferen-
cial radica en el asesoramiento inde-
pendiente y en su posicionamiento al
lado del consumidor”, con indepen-
dencia de como sea su retribucion.
“Por otra parte, defendemos que el
consumidor pueda ser consciente del
tipo de mediador al que recurre para
satisfacer sus necesidades asegurado-
ras, y, consecuentemente con ello, que conozca que el servicio de
cada tipologia de mediador puede conllevar un coste distinto, cos-
te que, en cualquier caso, asume solo el cliente”, afade.

Todos los profesionales coinciden en la importancia del ase-
soramiento en la comercializacién de los productos. De ahi que se
congratulen, como Adecose, de la eliminacion que se ha hecho en
el texto de ese término en relacion con las actividades que no se
consideran distribucion de seguros y que se prestan con caracter
accesorio en el contexto de otra actividad profesional. La asociacién
subraya que asi se evita “que se abra la puerta a que profesionales
sin formacién en distribucion de seguros puedan asesorar a clientes
en el marco de otra actividad profesional, con el riesgo que ello
conllevaria para los clientes por la falta de formacién de estos pro-
fesionales que, ademas, se verian exentos de cumplir con el resto
de obligaciones”.

“La palabra ‘asesoramiento’ nos gusta en-
tenderla vinculada al consejo dado desde el cono-
cimiento experto y la independencia de criterio.
Fuera de ese marco se proporciona argumentario
comercial y explicaciones del producto que se ven-
de, pero no entendemos que se esté asesorando”,

reivindican desde CIAC.

-

Por eso se congratulan los pro-
fesionales de la mediacion de las ma-
yores exigencias en materia formati-
va para todos los distribuidores de
seguros: “Es un garante para una
actuacion profesional y con el rigor
que se espera en beneficio del ase-
gurado”, subraya Tomas Rivera, toda
vez que los corredores ya estan obligados a ello. Considera que “la
valoracion de esta cuestion la tendremos que hacer cuando se rea-
lice el desarrollo reglamentario de esta materia y veamos su conte-
nido”.

Con la misma prudencia se manifiesta Martin Navaz, quien, a
falta de conocer su desarrollo, eso si, considera que estas exigencias
son similares a las que se contemplan de manera generalizada en
Europa. Mientras que para Ménica Pons, presidenta de Aunna Aso-
ciacién, supone un paso mas para garantizar “la profesionalizacion
del sector y la proteccion del consumidor”.

En similar linea se manifiestan desde CIAC, ya que a su enten-
der “resulta incoherente que un consumidor pueda contratar un
seguro sin que el vendedor cuente con un minimo ‘vital’ de conoci-
mientos con que evitar una contratacion errobnea que puede com-
prometer su futuro”.
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Eso si, considera que el Anteproyecto cuen-
ta con unos errores en materia formativa que de-
berian ser subsanados, como externalizar la for-
macion para evitar la comision de fraudes, que
pueda ser contratada con actores diversos y que
todos los actores tengan obligacion de recibirla,
como las agencias de viajes: “Si el distribuidor de
seguros complementario queda fuera del apren-
dizaje esta claro que carecera de conocimiento y,
por tanto, no puede dar lo que no tiene”.

La Ley de Distribucion de Seguros también trae consigo nuevas
exigencias para la venta de productos IBIP, como la necesidad de
asesoramiento, mayor informacion sobre los costes, la elaboracion
de una politica de conflicto de interés proporcional a la entidad,
que incluya una normativa de regalos y beneficios permitidos... Una
serie de requisitos que han endurecido seriamente la distribucion
de estas soluciones financieras que puede hacer que muchos media-
dores desistan de su venta.

Navaz no contempla un gran problema, toda vez que, a su
entender, no existen muchos mediadores que apuesten por estos
productos, “cuya venta ya era dificil sin estas pautas”, ya que el
asesoramiento en ahorro exige formarse concienzudamente y realizar
tareas complementarias, como el conocimiento de patrimonios de
los clientes. Sin embargo, para Ménica Pons, precisamente, es la
formacion y profesionalidad de los corredores lo que garantiza en
todo momento la aplicacién de sus conocimientos en beneficio del
consumidor de seguros, “y la distribucion de estos productos no deja
de ser un aspecto mas en el que aplicar aquellos”.

Desde CIAC se muestran muy reacios a la venta de este tipo
de productos de inversidn, ya que a su parecer requieren de dos

elementos fundamentales: conocimiento especializado y ética, y
“una gran parte de las ventas que se estan generando en este am-
bito no relinen esas dos premisas y eso debe cambiar”.

Otra de las novedades del nuevo texto es la inclusion de la
incompatibilidad para que los corredores puedan realizar las activi-
dades de las agencias de suscripcion. El presidente de Adecose pien-
sa que se “ha perdido una pequefia oportunidad” de arreglar el tema
del pasaporte europeo de estas agencias y sus reivindicaciones a la
hora de operar en Espafia. En esta linea, se quejan de que no se
haya tenido en cuenta su propuesta de permitir la colaboracion, que
habria abierto el mercado de seguros: “En Europa existen mas posi-
bilidades de colaboracion entre las distintas figuras del sector”,
protesta.

También se muestran descontentos con esta decision desde
CIAC: “El tema de las agencias de suscripcion vuelve a ser mal ges-
tionado, creando un agravio comparativo para las domésticas res-
pecto de las extranjeras y generando una pérdida de oportunidad
para el corredor creativo”.

“Obviamente no deja de ser una limitaciéon mas a la actividad
de las corredurias de seguros y como tal no es favorable ni para
corredores ni para agencias de suscripcién”, apuntilla Rivera.

Desde Aunna, sin embargo, no consideran que esta incompa-
tibilidad perjudique a los corredores, toda vez que “las agencias de
suscripcion estan concebidas en el sistema espafnol como un hibri-
do entre asegurador (pues suscribe riesgos) y mediador (capta ne-
gocio para aseguradoras)”. “Partiendo de ello, creemos que tiene
sentido la incompatibilidad, pues de lo contrario se estaria afectan-
do a uno de los elementos consustanciales a nuestra profesion: el
asesoramiento independiente”, comenta Pons.

AITANA PRIETO
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XVII Foro de Gestion de Corredurias de Adecose

PERDER

La nueva ley de distribucién traera algunos cambios
para los corredores. EL mas significativo sera la
posibilidad de que la DGSFP pueda cancelar la
inscripcion de mediadores en el registro
administrativo por “falta efectiva de actividad”,
afirmé Radl Casado, subdirector general de
Ordenacién y Mediacion de Seguros de este
organismo, durante su intervencion en el XVII Foro
de Gestion de Corredurias, organizado por Adecose.
Casado aclard que se entendera que se produce
“cuando se aprecie durante dos ejercicios
consecutivos que el corredor intermedia un volumen
de primas inferior a 100.000 euros al ano”.

Radl Casado comenzé su intervencion comentando que desde
la Direccién General de Seguros y Fondo de Pensiones (DGSFP) se es
consciente de que “la fecha limite de transposicion de la directiva
de Distribucion de Seguros (IDD) es el 23 de febrero de 2018, por
lo que vamos con retraso al tener que afadir una tramitacion par-
lamentaria que sera ardua”.

Casado, en su repaso por el nuevo texto de la proxima ley de
Distribucién, record6 que los colaboradores administrativos quedan
excluidos, asi como las agencias de suscripcion (que se regularan
en otra norma) pero si incluye a las aseguradoras y a los compara-
dores. “Las empresas que utilizan los mecanismos de distribucion a

) través de internet deben
Se preve que la gobernanza  cumplir los mismos requi-
de productos entre en sitos que el resto de me-
vigor en otofo de 2018 diadores”, indicé. Sobre los



Los fundadores de Adecose.

operadores de bancaseguros (0BS), dijo que “tienen naturaleza de
agentes” y deben presentar la DEC.

En cuanto a la inscripcion registral para todos los mediadores
de seguros, que pasa a llamarse registro administrativo, se incluyen
a los responsables de la actividad de distribucién en aseguradoras
y a todos los distribuidores. Las aseguradoras deberan llevar registros
internos de personas que participen en la actividad de distribucion.

Por otro lado, el subdirector general de Ordenacion y Mediacion
de Seguros de la DGSFP recordd que hay una linea roja entre los
agentes y los corredores y que esa incompatibilidad se extiende a
todo lo que tenga que ver con la cadena de servicio del corredor y
de todo lo que tenga que ver con la cadena de servicio del agente.

Asimismo, senald que se debera entregar al cliente un docu-
mento de informacién antes de la contratacién de un seguro de
Vida (se llamara KID) y de No Vida (IPID). Este daltimo se “esta

Vicente Cancio.
Navaz y Santiago Villa.

trabajando todavia a nivel comunitario”. En este sentido, Casado
llamo la atencién sobre el ramo de Decesos, que no esta armoni-
zado en Europa y que, de momento, queda fuera tanto del KID
como del IPID.

En opinion de Radl Casado, “el corredor de seguros mantiene
el statu quo en la nueva ley. Es la figura que ha sufrido menos cam-
bios. La (nica novedad importante es la posibilidad de cancelacion
registral por falta efectiva de actividad. Que se producira cuando se
aprecie durante dos ejercicios consecutivos que el corredor interme-
dia un volumen de primas inferior a 100.000 euros al afio. Asimismo,
los mediadores tendran que llevar cuentas separadas con los fondos
pertenecientes a clientes y tienen el deber de informar de la natu-
raleza y fuente de la remuneracion.

Ademas podran perder su cddigo, entre otras cosas, cuando
“los corredores no hayan iniciado su actividad en el plazo de un afo

Isidre Mensa, José Luis Ferré, Vicente Cancio, Martin



Raiil Casado, Martin Navaz, Juan
Ramon Pla y Borja Lépez-Chicheri.

In situ

Raiil Casado y Martin Navaz.

desde su inscripcion o dejen de ejercerla du-
rante un periodo superior a un afo”.
Otro punto relevante para los corredo-
res en esta nueva ley es el régimen discipli-
nario, porque la sancion maxima se eleva a
5 millones de euros, de los 60.000 euros que
se imponen en la legislacion vigente por una
venta inadecuada del producto.
Radl Casado confia que las grandes li-
neas del texto de la nueva ley se mantengan. Pero es un texto vivo
y puede haber cambios.

En la mesa redonda posterior, en la que participaron junto a
Casado, Martin Navaz, Juan Ramon Pla y Borja Loépez-Chicheri (pre-
sidente, vicepresidente primero y director gerente de Adecose, res-
pectivamente) se mostré inquietud sobre diversos aspectos que
quedan pendientes, como la gobernanza de productos, que se prevé
entrara en vigor en otofio de 2018. En este punto, segidn Pla, es
importante establecer cuando el corredor esta haciendo de produc-

Ruth Duque.

Santiago Villa

tor de seguros porque tendra la obligacion de cumplir los mismos
requisitos, pero teniendo en cuenta que el producto lo hace la
aseguradora. Habra que ver qué nivel de responsabilidad tendra el
corredor por disenar la péliza.

En cuando a la venta de seguros de Vida, se aventuré a decir
que debido a todos los requisitos que se tendran que entregar a los
clientes, se obligara a la especializacion de los distribuidores.

Por su parte, Martin Navaz llamé la atencién sobre el hecho
de que los avisadores cambian fiscalmente y probablemente se ten-
dra que aplicar el 20-21% de IVA. En este sentido, Casado dijo que
“hay que ir perfilando el tema de los avisadores e ir delimitandolos”.

Posteriormente, Ruth Duque, socia de Rousaud Costas Duran,
explicé en qué consistira la ‘Guia de cumplimiento normativo’, en la
que no se incluye normativa fiscal ni laboral, pero si las de Comercio
a distancia y sociedad de la informacion, Mediacidon de seguros,
Materia mercantil y general, Pensiones, Prevencion de blanqueo de
capitales, Prevencion Penal, Proteccion de consumidores, Quejas y
reclamaciones, Proyectos relevantes en curso y Proteccion de datos
de caracter personal. El objetivo es que sea una herramienta atil.



LA INNOVACION,

CLAVE DEL EXITo

Isidre Mensa. José Luis Ferré.

En Mediacion y distribucion de seguros se especifican: Obli-
gaciones generales y prohibiciones generales; Periodicidad con la
que hay que cumplirla; y tipo de actividad a la que afecta. Ademas,
contara con vinculos para ir a los documentos concretos a los que
hace referencia.

El objetivo es actualizar la guia mensualmente mientras que
no haya ninguna novedad relevante, de la que se informara lo antes
posible. Segln Duque, “es factible que esté disponible este verano”.

Por Gltimo, se realizd un debate sobre la digitalizacion, en
el que participaron Isidre Mensa, director general de MPM Software;
José Luis Ferré, CEO de Allianz; Santiago Villa, CEO de Generali; y
Vicente Cancio, CEO de Zurich. Entre otros temas se hablé del
conflicto que existe sobre el trasvase de los datos del cliente. Los
datos valen mucho dinero y se dijo que habria que ver como se
gestiona en beneficio de todos. Sobre este asunto, Navaz comen-
to6 que se esta perfilando un documento con Aunna, el Consejo
General de los Colegios de Mediadores de Seguros y Fecor para
poder sentarse con las aseguradoras y establecer un documento
sectorial. Es necesario establecer previamente entre la compaiia

Beatriz Dominguez.

y la mediacién qué acciones hace la compafia sin el corredor y cuales
no, en ningln caso.

Sobre la digitalizacion se advirtié que los retornos llegan des-
pués de dos afios de inversion. Por eso, se plante6 la conveniencia de
ir invirtiendo cantidades pequefas de capital para ver resultados par-
ciales. Hay que perder el miedo a la digitalizacién porque es una
oportunidad de desarrollo y de crecimiento. La optimizacion de la base
de datos es esencial para tener una buena digitalizacion. El futuro es
la combinacion de los dos mundos: digital y tradicional.

Ya por la noche, la conmemoracidn del 40 aniversario de Ade-
cose fue el leit motive de la cena de gala presentada por la periodis-
ta Cristina Villanueva y Martin Navaz. En ella se homenaje6 a los
fundadores de la asociacion, especialmente al fallecido Borja Pater-
nina, y se entregd el Premio Adecose a la Organizacion Nacional de
Trasplantes, recogido por Beatriz Dominguez, su directora.

Para celebrar el 40 aniversario se presentdé un libro conmemo-
rativo que recoge la historia de la asociacion y la proyeccion de un
video con los testimonios de los fundadores y de las personas que
colaboraron de una forma directa con la asociacion. La ovacion final
fue para Rafael Merry del Val, Julio Calder6n, Baltasar Martin y Miguel
Prieto como impulsores de la iniciativa de fundar la asociacion.



Isidre Mensa, director general de MPM, fue el encargado de
presentar esta nueva plataforma que incorpora el CRM, multitarifi-
cador, EIAC (esta plenamente integrada en este entorno), y nuevos
conceptos como comunicaciones, infraestructuras y servicios.

Aunque es una plataforma nueva, hereda el 90% de la base de
datos de Visual Seg y estd garantizado el proceso de migracion de
datos. Eso la hace compatible con ella. Elevia sera un paso del pro-
ducto a la plataforma y el servicio, y amplia la capacidad del back
office. Segin Mensa, “es un cambio que hace mas facil el trabajo al
usuario”.

En palabras del director general de MPM, “Elevia es el futuro
de MPMy el futuro de la mediacién”. Aunque
la plataforma se presentd el 20 de junio,
esta operativa desde hace un afio, lo que ha
permitido contrastar la eficacia de este pro-
yecto que comenzd a elaborarse hace cinco
anos y en el que se ha invertido mas de

| Sey Elevia guiere
4 gestion d los corpedores

MPM Software presentd el 20 de junio en Madrid Seg Elevia, su nueva plataforma para
mediadores que permitira a cualquier tipo de corredor disponer de sus datos en una
cloud (nube) segura para poder trabajar desde cualquier sitio y en cualquier momento.

80.000 horas en su desarrollo, ha requerido mas de 2.000 procesos
de validacién y han intervenido mas de 25 técnicos.

Posteriormente, Josep Maria Masana, director comercial, y Ra-
mon Guinart, director funcional de MPM Software, respectivamente,
fueron entrevistados por la experta en comunicacion, Maribel Vila-
plana, y profundizaron en el funcionamiento de esta nueva plata-
forma.

Explicaron que se basa en cinco ejes: la tecnologia, la plata-
forma se adapta a cualquier dispositivo con el que estemos traba-

jando, rompiendo asi las fronteras fisicas
de una oficina con el teletrabajo; experien-
cia de usuario; la orientacion al cliente
porque facilita la omnicanalidad del media-
dor con una sola base de datos que ‘actda’
como centro de comunicaciéon y que esta



compartida a través de todos los canales; la productividad, porque
al reducirse el trabajo de poco valor ahadido para el corredor, se
puede ocupar mas tiempo en atender adecuadamente al cliente
(cuenta con mecanismos que lanzan un proceso y la maquina indi-
ca cuando ha terminado, evitando tener que estar pendiente de
ella); y la personalizacion, puesto que se adapta y parametriza segin
las necesidades y preferencias de los usuarios (permite personalizar
los logos, plantillas de SMS, de mail, de consultas de datos...).

Guinart explico que existen tres servicios de ‘nube’, la normal,
la hibrida y la privada (en la que se instala la aplicacion en la nube
privada de la empresa). Es un servicio para los que piensan que es
mas seguro controlar los datos en la empresa. Algo que rebati6 di-
ciendo que “si se tienen los datos
en un buen proveedor, este se en-
carga de las actualizaciones conti-
nuamente y da un servicio 24/7. En
definitiva dispone de la infraestruc-
tura adecuada para que la seguri-
dad sea la idonea”.

Los proximos pasos para dar
a conocer esta plataforma seran a
partir de octubre con una jornada
técnica en Barcelona y presentacio-
nes por diferentes provincias, asi como varios webinars semanales
en donde se contara la esencia y la usabilidad de la aplicacion.

Cerr6 la presentacion una mesa redonda sobre la digitalizacion
en la que participaron Martin Navaz, presidente de Adecose; Ménica
Pons, presidenta de Aunna; Elena Jiménez de Andrade, presidenta
del Consejo General de Mediadores de Seguros; José Maria Campa-
badal, vicepresidente de Copaprose; y Tomas Rivera, presidente de

Isidre Mensa.
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Maribel Vilaplana, Ménica Pons, Elena Jiménez de Andrade, Tomas
Rivera, José Maria Campabadal, Martin Navaz e Isidre Mensa.

Fecor. En ella quedd claro que los corredores no le tienen miedo a
la tecnologia. Han ido avanzando con ella porque es un gran aliado
que permite reducir la carga de trabajo. De hecho, el uso de la tec-
nologia facilita un mejor asesoramiento del cliente porque se dis-
pone de mas datos sobre él. Aunque todos los ponentes estuvieron
de acuerdo en las ventajas que conllevan trabajar en la nube, se
pididé mayor rapidez en la descarga de datos, mayor seqguridad y una
resolucion eficiente de los problemas que puedan surgir. Asimismo,
se hablé de EIAC, que estara plenamente activo en dos afios.



Empresa segura
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Luis Saez de Jauregui, director de Distribucion de AXA Espaia

men de informacién en Internet de 4,4 millones
de millones de GB y se cree que, de aqui a una
década, haya hasta 44 millones de millones de
GB en circulacién. Sélo en los altimos dos afios
la informacién generada a nivel mundial ha sido
el equivalente a la de los 2.000 afios anteriores.
Asi las cosas, no me cabe ninguna duda de que
la informacién, los datos, seran la materia prima
mas importante de cualquier industria en las
préximas décadas. El fuel de la economia.
Imaginemos qué puede ser de esas indus-

El 12 de mayo el virus WannaCry provocd una infeccion a escala mundial con unas
consecuencias econémicas que, s6lo en Espaia, se estiman fueron de 5 millones de euros.
Aunque parece que afecta solo a las grandes empresas. La realidad es que las pymes,
probablemente por un mayor desconocimiento de las amenazas y por la falta de recursos,
son las que mas vulnerabilidades presentan. De hecho, se estima que el 70% de los
ataques se dirigen contra compafias de menos de 100 empleados. Precisamente en ellas,
el asesoramiento de especialistas en la materia es fundamental. Un mediador profesional
les aporta un buen asesoramiento sobre la mejor solucion aseguradora posible.

El shock tecnologico positivo que ha su-
puesto la irrupcién de internet en la economia
estd fuera de toda duda. La productividad de
todos los sectores se ha visto afectada de ma-
nera espectacular, sobre todo en esta década, y
la vida de la mayoria de los ciudadanos también
se ha visto muy impactada por semejante revo-
lucion. Gestiones y procesos que antes requerian
de mucho tiempo, esfuerzo y dinero se han sim-
plificado y abaratado de una forma inimaginable.

Ahora bien, esa nueva realidad también
ha traido aparejados una serie de riesgos, des-
conocidos algunos ;ignorados otros? Es probable

que los ignoraramos, pero desde el pasado 12 de
mayo ya no. Ese dia, todos supimos del virus
WannaCry, que provocd una infeccién a escala
mundial con unas consecuencias econdémicas
que, sélo en Espaiia, se estiman en cinco millo-
nes de euros, segln la Asociacion Espafiola para
el Fomento de la Seguridad de la Informacion
(ISMS Forum Spain).

LOS DATOS SON EL FUEL DE LA ECONOMIA
La multinacional norteamericana EMC2? ha
estimado que, en la actualidad, circula un volu-

trias si un dia se despiertan y comprueban que
esa materia prima -toda la informacion de una
compania- ha desaparecido o ha quedado inser-
vible por un hackeo informatico.

No hay empresa o negocio que, en la ac-
tualidad, no emplee dispositivos electronicos,
almacene datos en la nube, comparta informa-
cion electréonicamente con clientes o proveedo-
res, o realice comercio on line. Todo ellas, flan-
cos potenciales por los que sufrir un ataque
premeditado que puede terminar con nuestro
negocio de la noche a la mafana.

De todas ellas, las pymes, probablemen-
te por un mayor desconocimiento de las ame-
nazas y por la falta de recursos, son las que mas
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Un pequeno ciberataque puede provocar unos
costes muy elevados, que van a la cuenta de

pérdidas y ganancias de las empresas y estas

pueden no tener capacidad para asumirlas

vulnerabilidades presentan. De hecho, se estima
que el 70% de los ataques se dirigen contra
compafiias de menos de 100 empleados. Es mas,
Espafa es el tercer pais que sufre un mayor nd-
mero de ataques en el mundo, con mas de 70.000
agresiones.

En este sentido, el asesoramiento de es-

DELITOS CIBERNETICOS

Los principales actos delictivos que se co-
meten son el robo de contraseias, archivos y con-
tenido audio-streaming, interceptacion de infor-

pecialistas en la materia es fundamental. Un
mediador profesional aporta mucho valor en
estos casos, asesorando sobre la mejor solucion
aseguradora. La identificacion de las necesida-

macion de geolocalizacion y acceso a camaras web.
Y existe todo un mercado negro donde estos con-
tenidos se cotizan al alza; de ahi la importancia
de protegerse ante esta nueva realidad. Pero no
solo protegerse a si mismas. Es fundamental que
las pymes conozcan el nivel de concienciacion que
en materia cyber tienen sus proveedores.
Ademas, las consecuencias de un siniestro
derivado de un ataque cibernético no dependen

del tamaiio de la brecha. Un pequefio inciden-
te puede provocar unos costes muy elevados;
de hecho, estas pérdidas van contra la cuenta
de pérdidas y ganancias, que puede no tener
capacidad para asumirlas. Y es mas, una pyme
transfiere mucha informacion y datos a terceros,
pero no transfiere la responsabilidad civil deri-
vada de su uso. Y esto es algo que en muchas
ocasiones no se tiene en cuenta.

des reales de proteccion, la adecuacion de unos
sistemas de proteccion a las mismas y el cono-
cimiento e identificacion de las amenazas a las
que nos exponemos puede ser la linea que se-
pare la vida de la muerte de una empresa en
los proximos afios. Por ello, las empresas y, en
especial, las pymes también necesitan ese “se-
guro de vida”" que les proteja frente a tales
riesgos.

NoO

Déjanos ayudarte con
un seguro a tu medida

estas




s&)ductos

Pdliza de Salud para
expatriados

Generali ha lanzado un nuevo seguro
de Salud, ‘Global
Choice’, para
empresas que
cuenten con
empleados con
cierto grado de
movilidad
internacional y que
ofrece un disefo
modular y flexible.

Este producto incorpora novedades para el colectivo expatria-
do como un servicio de doctores y especialistas clinicos accesible
por teléfono o videoconferencia desde cualquier parte del mundo, a
cualquier hora; o un programa de asistencia con profesionales mul-
tilinglies que pueden ayudarles a afrontar desafios de cualquier
indole, entre los que se contemplan la adaptacion a una nueva
cultura o la gestion del estrés y la ansiedad.

Entre las ventajas de ‘Generali Global Choice” también se in-
cluyen opciones como la posibilidad de acceder a un servicio total-
mente confidencial e independiente de segunda opinion médica; o
un innovador examen especialmente disefiado para pacientes onco-
l6gicos, que identifica el tratamiento mas adecuado segin el perfil
genético del paciente.

Este producto, ademas de permitir el acceso a cualquier pro-
fesional, dispone de una red de mas de 600.000 servicios médicos
concertados.

Nueva emisidn del seguro de ahorro-inversion ‘Millon Vida’

Mapfre ha puesto en el mercado una nueva emision de su seguro de
ahorro-inversion ‘Millén Vida" a prima (nica y de cinco afos de
duracién con una rentabilidad garantizada a vencimiento.

‘Millon Vida" es un seguro de ahorro a 5 afios con un tipo de interés efec-
tivo garantizado entre el 0,63% y el 0,23% en funcion de la edad del cliente.

La aportacion se realiza de una vez al contratar el producto. Este seguro
se puede contratar a partir de 3.000 euros durante el mes de junio o hasta ago-
tar existencias.

‘Millén Vida" presenta también una garantia adicional al ahorro acumulado
para casos de fallecimiento y fallecimiento accidental antes de los cinco afios.







s Al dia en economia

Facebook y Cepyme formaran gratis
a un millon y medio de pymes

Fomentar la formacion digital de las pymes espafiolas a través de la
plataforma de aprendizaje Blueprint. Ese es el acuerdo al que han
llegado Facebook y Cepyme, con el que se posibilita ampliar la oferta de
formacion online y gratuita a mas de 1,5 millones de pymes que integran
la Confederacion Nacional de Pequefias y Medianas Empresas de Espaia.

Segln informa Europa
Press, estos negocios podran
realizar moédulos especificos
de formacién en la plata-
forma de e-learning de la
compaifiia. En concreto, esta
formacion gratuita desarro-
lla un cddigo de buenas prac-
ticas, asi como la creacion de
anuncios en Facebook e Ins-
tagram. De este modo, las
pymes pueden crear su pro-
pio plan de aprendizaje, con los cursos que mas les interesen para
su negocio y realizarlos en cualquier momento del dia, desde cual-
quier lugar o dispositivo.

Para Facebook Espafa, la iniciativa tiene como propdsito
“que todas las pymes accedan facilmente a nuestras herramien-
tas para que encuentren a sus potenciales clientes de una forma
muy efectiva”. “Queremos aportarles un gran valor a todos aque-
llos negocios que quieran crecer en un mercado digital muy com-
petitivo”, ha adelantado la directora de Asuntos Piblicos de Face-
book Espana, Natalia Basterrechea.

UPTA ha trasladado una propuesta, que quiere que se
incluya en la nueva Ley de Auténomos, para que los
gastos de comida diaria de los trabajadores por cuenta
propia a través de vales o cheques de comida, puedan
ser de forma fehaciente deducibles en la misma cuantia
y condicion que los de los trabajadores asalariados. En
estos momentos la propuesta, que ha sido recogida en
las enmiendas nimero 150 y 41 presentadas por
Compromis y Esquerra, esta pendiente de decision.

Los autéhomos reclaman
que se consideren
deducibles los gastos de
comida diarios

Se trata de igualar las
condiciones de los autbno-

mos, personas fisicas, y de los v AlEs
societarios, que si que pue-

den deducir estos gastos é
como propios de la sociedad, UMIDA

lo que es claramente discrimi-

natorio.

Segln UPTA, no perjudica la recau-
dacioén de la Administracion, puesto que no sélo su efecto directo
es poco sensible, sino que ademas ayudaria a un mayor creci-
miento, especialmente en el sector de la hosteleria urbana y de
zonas industriales, que es la que menos se beneficia del tiron del
turismo.




El Gobierno expone en el Congreso las

El Gobierno ha planteado en el Congreso de los
Diputados una nueva bateria de medidas de la Seguridad
Social para incentivar el empleo entre los trabajadores
autéonomos y contribuir a la reduccion de los 4,2
millones de parados.

El Ejecutivo ampliara de 6 meses a un afo la cotizacion de 50
euros por contingencias comunes mensuales a la Seqguridad Social
para quienes emprendan un negocio o decidan reemprenderlo des-
pués de dos afos de estar de baja de la Seguridad Social. Es la lla-
mada tarifa plana de cotizacion.

Esta, y otras propuestas, estan recogidas en las enmiendas
que el Gobierno ha presentado en el Congreso de los Diputados para
incluirlas en la Proposicion de Ley de reformas urgentes del trabajo
auténomo, planteada por Ciudadanos.

La cotizacion de contingencias comunes, que el Gobierno
plantea rebajar a los auténomos, incorpora la contribucion a las
pensiones y para las enfermedades comunes.

No obstante, la propuesta de la tarifa plana, si el empresario/
trabajador decide cotizar por una base de la Seguridad Social
superior a la minima, que es de 274 euros mensuales, entonces
tendra derecho a una reduccién durante un afio del 80% sobre la
cuota por contingencias comunes.

Incluso, posteriormente, las bonificaciones y reducciones de
cotizaciones sociales pueden extenderse hasta tres afios si se trata
de trabajadores menores de 30 afios o mujeres de 35 afios.

La norma apunta que el auténomo no perdera estos beneficios

Al dia
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en las cotizaciones sociales si contrata \ Y
asalariados. Asi se resuelve uno de los
problemas que frena el crecimiento del
negocio en los primeros afos.

También es muy importante para los
auténomos la decision del Gobierno de
ampliar el nimero de familiares que puede
contratar el también pequefio empresario
con subvenciones en las cotizaciones sociales.

De esta forma, el Ejecutivo amplia la posibilidad del empresario
de contratar a su pareja, padres, hijos, hermanos, abuelos, suegros,
nietos, nueras o yernos. Hasta ahora, los empresarios, quienes
tienen el control de la empresa, o los directivos s6lo podian contratar
con ayudas a los jovenes menores de 30 afios 0 a un sélo familiar
menor de 45 afos.

No obstante, para evitar que el empresario utilice a los
familiares para sustituir a asalariados, las enmiendas ponen
condiciones para contratar a los parientes. En el afio anterior al
empleo del familiar, el empresario no tiene que haber despedido a
un trabajador de forma improcedente, ni haber hecho un despido
colectivo declarado irreqular por los tribunales. Igualmente, en los
seis meses posteriores a la contratacion del familiar tampoco puede
haber un despido improcedente o una regulacion de empleo irregular.

Otra medida importante es que las trabajadoras autonomas
que hayan cesado su actividad por maternidad, adopcién, acogimiento
o tutela, podran abonar 50 euros mensuales, si cotizan por la base
minima. Si la cotizacion fuese superior, entonces la trabajadora
podra aplicarse una bonificacién del 80% de la cotizacidn.




s Al dia en economia

Los legisladores de la Uni6n
Europea acometeran una serie
de reformas que extenderan la

entrada de las sociedades de
capital riesgo en la
financiacion de las pymes.
Estas modificaciones

permitiran a un mayor ndmero
de sociedades de gestion de activos controlar los

denominados Fondos de Capital Riesgo Europeos
(EuVECA, por sus siglas en inglés).

Se amplian las ayudas a las empresas
que contraten a jovenes en paro

La Camara de Comercio de Espafia ampliara las ayudas a las empresas que
contraten a beneficiarios del Sistema Nacional de Garantia Juvenil. Estos jovenes
-de entre 16 y 29 afos- deben haber completado la orientacién del Plan de
Capacitacion del Programa Integral de Cualificacién y Empleo que se ejecuta a
través de la red de Camaras. El importe pasa de 1.500 a 4.950 euros, cantidades
que se gestionan gracias a la cofinanciacion del Fondo Social Europeo.

Los contratos han de tener una
duracién minima de seis meses y ser a tiempo
completo. Ya sean indefinidos, temporales,

Europa facilitard la entrada de las sociedades
de capital riesgo en la financiacion de las pymes

Representantes del Consejo de Ministros europeo alcanzaron un acuerdo para actua-
lizar una normativa de hace cuatro afios sobre fondos de capital riesgo. Los legisladores
también acordaron mejorar una regulacién parecida sobre Fondos de Emprendedores Euro-
peos (Eusef).

La actual regulacion contiene restricciones por las que los gestores de activos pue-
den gestionar fondos de capital riesgo de la categoria EuVECA y decidir en qué negocios
pueden ser invertidos estos fondos.

En este momento, los fondos EUVECA no pueden invertir en empresas que tengan mas
de 250 empleados o en aquellos que posean un volumen de negocio superior a los 50 millo-
nes de euros o un balance anual que exceda de los 43 millones de euros. Entre las demas res-
tricciones que se aplican se encuentra la de que las empresas que coticen en un mercado regu-
lado o un sistema de negociacion multinateral no pueden ser elegidas para los fondos EuVECA.

en practicas o para la formacion y el las compafias que contratan y se pueden
aprendizaje. Todas estas modalidades son  solicitar hasta el dia 29 de diciembre de
validas para adherirse a estos incentivos de ~ 2017.



Las empresas que
apuestan por [
personalizacion de
productos mejoran su
facturacion

Entre un 6 y un 10% han incrementado su
volumen de negocio aquellas compaiias que han
apostado por personalizar productos y servicios a
partir del conocimiento profundo de su audiencia.
Son datos que maneja un informe publicado por
la consultora Boston Consulting Group.

El reporte se ha centrado en firmas de los sectores
retail, healthcare y finanzas. Segn los datos recopilados,
de aqui a cinco afos el 15% de estas podran llegar a aumen-
tar sus ingresos hasta en 800.000 millones de délares. “La
individualizaciéon abre de par en par las puertas de la fide-
lidad del consumidor”, ha explicado Mark Abraham, socio
de BCG. Dos tercios de las ensefias consultadas esperan
tener un incremento minimo del 6% en la facturacion y
sefialan con el dedo la personalizacion de los productos-
servicios que tienen en el mercado.

Al dia en economia k

La empresa responde por los
ciberdelitos de sus empleados si no ha
adoptado medidas para prevenirlos

Los delitos cometidos por un empleado contra la privacidad de los datos
personales y contra la sequridad de los sistemas de informacion pueden
generar responsabilidad penal de la empresa para la que trabaje, si ésta no ha
adoptado las medidas de prevencion necesarias para evitar su comision.

p-

Asi lo puso de manifiesto la fiscal jefa de Sala
del Tribunal Supremo y coordinadora nacional contra
la Criminalidad Informatica, Elvira Tejada, durante
las VII Juntas de Gobierno del Consejo General de la
Abogacia Espanola (CGAE) celebradas en Granada.

“Hay una normativa de proteccién de datos que
hay que cumplir y si su incumplimiento implica res-
ponsabilidades delictivas, podria derivarse de él la
responsabilidad penal de la persona juridica”, explico
Tejada.

La dltima reforma del Cédigo Penal incorpord al titulo que ya
incluye la proteccion de los delitos contra la proteccion de datos dos
nuevos tipos que sancionan los ataques a los sistemas de informacion. I

“Acceder a un sistema, aunque no lleguemos a los datos que con-
tiene, ya esta tipificado como delito. También la interceptacion de las
comunicaciones entre sistemas”, comenté la fiscal, quien subrayé que
estos tipos se encuentran dentro de la lista cerrada de delitos que gene-
ran responsabilidad penal de las personas juridicas.

La “negligencia” en la adopcion de las medidas de prevencion nece-
sarias (dentro de los programas de compliance) puede derivar, si uno de
sus empleados comete estos delitos, en una condena para la empresa.




Al dia

Inspeccion de Trabajo

La polémica sobre si las empresas estan o no De esta forma, la Inspeccidn acaba de emitir una nueva instruccion interna, en la que
obligadas a registrar a diario la jornada de sus  se “complementa” otra instruccién anterior de marzo de 2016, en la que se pedia a los ins-
pectores y subinspectores de Trabajo que exigieran a las empresas el registro diario de jor-
nada como método obligatorio para poder comprobar si existia la realizaciéon de horas extras.
De no existir este registro, la Inspeccion podia considerarlo infraccion grave en materia de
jornada, lo que reporta sanciones de hasta 6.260 euros.

ha admitido la En la citada instruccion de 2016, este organismo decidi6 exigir este registro diario de

Inspeccion de Trabajo, lajornada laboral a las empresas, a pesar de que el Estatuto de los Trabajadores solo lo requiere
después de dos ~ para los trabajadores a tiempo completo y solamente si el empleado hacia horas extra.

Ahora, el Tribunal Supremo ha contradicho a la Audiencia Nacional emitiendo senten-

cias en las que exime a las empresas de la obligatoriedad de registrar a diario la jornada

de los trabajadores. EL Supremo razona su decisién porque “el Estatuto de los Trabajadores

sentido, que ya han  pq exige la llevanza de un registro de la jornada diaria efectiva de toda la plantilla para

dictado jurisprudencia.  poder comprobar el cumplimiento de los horarios pactados”.

trabajadores podria haber llegado a su fin. Y el
veredicto es que no
estan obligadas. Asi lo

sentencias del Tribunal
Supremo en ese

en 2016

Un informe publicado por Grant Thornton destaca que en 2016 un 32%
de las compaiiias de nuestro pais fueron victimas de ataques que le han
podido suponer pérdidas de importancia. Europa es el continente con
mayor porcentaje de sociedades que ha sufrido este tipo de casos, con
un 32%, mientras que la media a nivel internacional es del 21%.

“Es urgente que todas las empresas, no solo las mas grandes, sefiala que esto debe convertirse en “prioridad estratégica” y se
entiendan que la ciberseguridad es un asunto fundamental y que  deben integrar las medidas de proteccion “en todas las areas y nive-
no es exclusivo del director de informatica”, ha sefialado Luis Pas-  les. Un primer paso para esta imprescindible toma de conciencia es
tor, director de tecnologia e innovacion de Grant Thornton. Pastor  entender el valor de los datos que se manejan”.
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Mas del 80% de los
seguros de Comunidad
son muy antiguos, caros y
con escasas coberturas

Mas del 80% de las pdlizas de Edificios que
contratan las comunidades de vecinos datan de hace
mucho tiempo, pagan unas primas muy altas y las
coberturas son reducidas y no se han actualizado,
segln el analisis realizado por Arrenta. Por eso,
aconseja acudir a la figura de un corredor de

seguros, ya que es el anico que puede realizar un analisis y asesoramiento

imparcial de las necesidades reales y elegir la mejor péliza.

En este sentido, hay que destacar algunas de las nuevas coberturas que han
aparecido en este tipo de seguros en los dltimos afios y que resultan fundamen-
tales como atascos y gastos de desatasco de conducciones de agua comunitarias,
filtraciones, heladas, exceso de consumo de agua derivado de un siniestro, hun-
dimiento accidental del terreno por obras ajenas al inmueble, responsabilidad
civil de la Junta rectora de la comunidad y todas las garantias que facilitan un
valor afiadido mediante la prestacion de servicios como son el control de plagas,
pequefias reparaciones, limpieza de grafitis, facturacion eléctrica e, incluso, Ins-
peccion Técnica de la Edificacion de caracter obligatorio.

En otro orden de cosas, Arrenta ha notificado que los seguros de Impago de
Alguiler reducen el incumplimiento del pago. Sin seguro, éste se sitda en torno al
11%. Mientras que esa misma siniestralidad media se reduce al 4% para el caso
de los alquileres que incorporan seguros de Impago, lo que supone una importan-
te reduccion de mas del 60%.

Asefa Seguros
incorpora el Hospital
Vithas Montserrat a
su red de centros

Asefa Seguros ha incorporado a su
red de centros médicos el Hospital
Vithas Montserrat de Lérida. A través
de este acuerdo, sus asegurados
podran acceder al cuadro médico del
hospital, disponer de hospitalizacion
y de sus especialidades médicas,
entre otras ventajas.

En la firma estuvieron presentes Ana Maria
Giro, directora gerente del Hospital Vithas Montse-
rrat, y José Antonio Soriano, director de Operacio-
nes y Prestaciones de Salud de Asefa Seguros.



AXA pone de relieve

AXA ha celebrado su I Jornada
sobre Programas
Internacionales, en el que se ha
puesto de relieve el papel de los
mediadores a la hora de asesorar
a las empresas cuando decidan
dar el salto a mercados
internacionales.

En el encuentro, Jacobo Pérez-Soba,
jefe del area de Formacion de directivos y
postgrado y elearning en la Camara de Comer-
cio, Industria y Servicios de Madrid, ha des-
tacado la importancia de la internacionaliza-
cion como elemento diversificador del riesgo.

Paulino Fajardo y Marta Esteban, del
despacho de abogados Herbert Smith Free-
hills, han recordado a las pymes la necesidad
de conocer los marcos regulatorios de los
paises en los que operen, adaptandose a
ellos para desarrollar su actividad con todas
las garantias. Ademas, han incidido en la
importancia de contratar un programa de
seguros internacional, sin olvidar el aseso-
ramiento fiscal, clave en el momento de co-
brar una indemnizacion en caso de siniestro.

La jornada también ha contado con la
presencia de Olivier Zamora, Group Head of
AXA International Services, que ha puesto
en valor su oferta de aseguradora multina-
cional, con presencia en 65 paises de forma
directa y mas 150 paises a través de la red
especializada.

Por otro lado, la aseguradora ha reci-
bido a la delegacion de corredores del Club
Expertos Partners, del que forman parte los
principales mediadores independientes con
los que trabaja en Espaia. Durante la jorna-
da se repasaron los principales retos para un
ejercicio en el que habra un cambio de re-
gulacion con la transposicion de la directiva
europea en materia de distribucion. Asimis-
mo, se hizo hincapié en la necesidad de ga-
rantizar un uso escrupuloso y pactado de los
datos de los asegurados, con maximo respe-
to a la posicion mediadora.

En otro orden de cosas, el director de
Distribucion y Ventas de AXA, Luis Saez de
Jauregui, y el director de Operaciones y Ser-
vicio al Cliente, José Maria Plaza, recibieron
a los representantes del Grupo de Trabajo para
el impulso de EIAC para explicar los avances
del proyecto de conectividad. Durante la reu-
nion, se presentaron las lineas de trabajo a

Al dia

desarrollar en los
proximos meses
centradas en me-
jorar la conectivi-
dad. “Para AXA,
con el 45% de
nuestro negocio
en corredores, es
una prioridad mejorar la conectividad vy, por
supuesto, el pleno desarrollo de EIAC”, ha
apuntado Saez de Jauregui.

Por otra parte, el seguro de AXA ‘Ciber
Proteccion’ ha sido galardonado por Actua-
lidad Econémica como una de las mejores
ideas del afio 2016 en la categoria “pymes”.

Ademas, recientemente, la asegurado-
ra ha presentado ‘AXA Drive 2.0°, una apli-
cacion que, de forma gratuita y accesible,
permite conocer y medir las habilidades al
volante y recibir consejos proporcionados
por el Centro de Estudios Ponle Freno AXA
en beneficio de la sequridad vial y eficiencia
energética.

Por Gltimo senalar que AXA ha recibido
el Premio Amantes de Teruel, que reconoce
a la aseguradora como mejor valorada por
los miembros del Colegio de Mediadores de
Seguros de Teruel.




Caser informa
sobre

En la jornada “Seguros de Construccion y Edificacion,
nuevas oportunidades de negocio para un tiempo nuevo”,
celebrada en el Colegio de Mediadores de Seguros de
Valencia, Caser ha dado a conocer las oportunidades de
negocio que surgen con la apariciéon de nuevos actores y
activos inmobiliarios que estan dando lugar a un nuevo
escenario en el sector de la construccion.

un 1% en el primer trimestre ..

B% 7,09%
El beneficio antes de impuestos sobre primas imputadas de las o
aseguradoras espafiolas ha caido un 1% a marzo de 2017 ”‘“ 255% 240

respecto al registrado en el primer trimestre de 2016.

La rentabilidad sobre recursos propios (ROE) fue del 2,44%, lo que supone un
descenso de 0,1% respecto al mismo trimestre del afio anterior, segin datos de ICEA.

En la jornada, Héctor Sanchez, director técnico de Edificacion e Inge-
nieria de la aseguradora, ha hecho hincapié en el sector inmobiliario y decenal,
considerando la coyuntura actual como “una ocasion en la que se abren nue-
vas y grandes oportunidades de negocio”.

Por otro lado, Caser junto con el Colegio de Valencia, han organizado la
jornada “Vida Ahorro: como conseguir rentabilidad con los tipos de interés al
0%”", para presentar el Universo Financiero a los mediadores de Valencia, unos
nuevos productos de Vida Ahorro que buscan alternativas de ahorro e inversion
y la optimizacion financiero-fiscal.

David Vaquerizo, responsable de la direccion comercial Otros Negocios
Vida y Pensiones, expuso las tendencias del sistema pablico de pensiones y la
importancia de complementar esas prestaciones. Prosiguié Juan Rodriguez-
Fraile, responsable de Negocio Institucional de Bestinver, explicando las claves
de la filosofia value investing de Bestinver, con la que Caser tiene una alianza
para la gestion de sus nuevos productos riesgo tomador Unit Linked.

Como colofén de la jornada Vaquerizo desgrané los nuevos productos de
la compaiiia, entre los que destacan, ademas del Unit Linked y del PIAS Unit
Linked, el Sialp 85 y las Rentas Vitalicias.

Por Gltimo sefalar que la aseguradora ha renovado su colaboracién con
el Colegio de Mediadores de Seguros de Badajoz.

Rentabilidad y beneficio
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Inade aborda

Foro Inade ha acogido en Vigo una mesa redonda
en la que se realiz6 un repaso a la Ley de Contrato
de Seguro, considerado el contrato que ocasiona
mayor litigiosidad en el Tribunal Supremo.

La sesion fue coordinada por José Antonio Badillo, delegado
territorial en Madrid del Consorcio de Compensacidn de Seguros, que
estuvo acompafado de José Manuel Busto, catedratico de Derecho
Civil de la Universidad de La Corufia y los profesores titulares de esa
misma universidad, Fernando Pefia y Rafael Colina, que se centraron
en realizar un analisis desde el punto de vista de la jurisprudencia.

En concreto, se abordaron cuestiones relevantes de este con-
trato como las clausulas delimitadoras del riesgo, las limitativas y
las abusivas; el deber de declarar el riesgo y su agravacion; las
consecuencias juridicas derivadas del impago de la prima; la oponi-
bilidad a la prérroga del contrato; el deber del asegurador de satis-
facer la indemnizacién tras las peritaciones necesarias y las conse-
cuencias de su incumplimiento; la transmision del objeto asegurado
o la prueba pericial contradictoria. Ademas, se hizo un especial
desarrollo del tratamiento normativo de seguros especificos como
el de Responsabilidad Civil.

Durante la presentacion de la sesion Badillo indicé que “la
Ley de Contrato de Seguro es de las mas antiguas de la democracia
pero también una de las mejores. Por eso, no se ha modificado
sustancialmente” y comenz6 el analisis recordando que, previa a
la contratacion del seqguro y segdn la Gltima jurisprudencia, “en
los seguros de Vida la enfermedad ya no se considera una agrava-
cién del riesgo, sino que es una materializacion del mismo”. Igual-
mente, incidié en que “el deber de declaracién del riesgo es muy
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importante en los seguros de Vida, pero
es la compaiiia la que tiene el deber de
preguntar sobre todas las circunstancias
del asegurado”.

En este sentido, Colina afadié que
“el tomador tiene el deber precontractual
de declarar el riesgo que puede existir,
pero no tiene la obligacion de declarar
el riesgo, sino de responder a las pregun-
tas de un cuestionario previo”. Ademas,
establecié que “el deber de informar a la
aseguradora de un agravamiento del riesgo s6lo se debe hacer acer-
ca de las cuestiones declaradas en el cuestionario previo”.

Respecto a la obligacion precontractual de informar sobre los
riesgos, otros miembros de la mesa fueron mas alla. Asi, Busto in-
formé que “la Ley de Contrato de Seguro peruana es de hace cuatro
afos y valora la posibilidad de que las aseguradoras puedan hacer
analisis genéticos del tomador para valorar el riesgo”. Sin embargo,
José Antonio Badillo afirmé sobre esta cuestion que “la sobretari-
ficacién acaba con el seguro. Si tarificamos tanto, el seguro sobra,
porque su esencia es la mutualizacion. De esta forma, las personas
sanas no necesitarian seguros y las que tuviesen mas posibilidades
de caer enfermos no podrian asegurarse por lo que les costaria”.

En cuanto a la prérroga, en opinién de José Antonio Badillo,
“en todos los seguros de personas deberia estar prohibido que la
aseguradora se oponga a la prorroga, lo que ya es una realidad
normativa en los seqguros de Decesos y Dependencia”. El ponente
también indicé que “el 71% de las primas de Decesos son niveladas
[en cuanto a primas ajustadas al coste de los siniestros], pero de-
beria ser el 100%".




Al dia

Agropelayo alcanza
un

AgroPelayo v Cooperativas Agro-
alimentarias de Espafa han firmado
un convenio de colaboracion para
difundir los productos y servicios

de la aseguradora, dirigidos a dar respuesta a las necesidades de
las cooperativas y sus socios, e incentivar la contratacion y la

suscripcion de seqguros.

Angel Villafranca, presidente de Cooperativas Agro-
alimentarias de Espafa, y Vicente Monzd, presidente de AgroPe-
layo, destacaron que este acuerdo refuerza la colaboracién que
mantienen desde hace afios ambas organizaciones.

Fruto de esta colaboracion AgroPelayo participara en la for-
macion de técnicos de cooperativas especialistas en gestion de
riesgos o valoracion de dafios, asi como en la divulgacion del
seguro agrario a los agricultores y ganaderos socios de cooperati-
vas.

En otro orden de cosas, las revista Actualidad Econémica ha
otorgado a Pelayo el premio a las 100 mejores ideas empresariales
del afio, por la campafa de publicidad “Estar enamorado”, que
protagonizé Iker Casillas junto con hijos de empleados del Grupo
para establecer una relacion emocional con los consumidores.

I
s

Es necesario ir

La Asociacion Espafola de Gerencia de Riesgos 'y
Seguros (Agers) ha celebrado su XXVIII Congreso
Nacional bajo el lema “Evolucionando con los
riesgos”. En él se debatieron acerca de los
principales riesgos a los que se enfrentan las
empresas y la sociedad en su conjunto: riesgo
geopolitico, sostenibilidad a los planes de
pensiones, licitaciones y concursos, la
longevidad vy los ciberriesgos.

Ademas, la asociacion aproveché para la presentacion del
Centro de Solucién de Conflictos y la Guia de Terminologia de Ci-
berseguridad y la Guia de Licitaciones.

Alicia Soler, gerente de Agers, dijo que el objetivo de este
Congreso es ayudar a los gerentes de riesgos a anticiparse a las
tendencias de cambio del mercado, como la solucion de conflictos
entre empresas evitando la via judicial, la sostenibilidad de los
planes de pensiones o la ciberseguridad en un mundo cada vez
mas conectado.

En él se analiz6 como las empresas pueden reducir el riesgo
con estrategias (Gtiles para la solucién de conflictos.
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El video marketmg al alcance de
las pymes y emprendedores

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

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

crece un

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

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

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

en los que trabajas.

Consulta todas tus dudas con un simple email: carmen@pymeseguros.com
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Ebroker y Acens impulsan el cloud computing

Ebroker y Acens han firmado un acuerdo partner por el que la empresa del
Grupo Telefénica incorporara a Ebroker Cloud sus capacidades de infraestructura
de sistemas a través de sus Data Centers en Espafa, Perd, Brasil y Méjico.

Desde 2013 Ebroker viene ofreciendo a sus clientes un modelo de explotacion de su ERP para corre-
dores de seguros basado en tecnologia en nube Cloud y arquitectura cien por cien web.

Por otro lado, Ebroker y Sanitas han firmado un acuerdo de colaboracidon para poner en marcha un
conjunto de procesos de conectividad entre la aseguradora y el colectivo de corredores usuarios de Ebroker.

' . : — EL primer desarrollo, segin la hoja de ruta de trabajo establecida, sera el sistema Siapol (para la gestion

— y tratamiento de pélizas) basado en el estandar EIAC.

Crece un 2,47% el ndmero de vehiculos asegurados

El ndmero de vehiculos asegurados en Espafa se situé en
30.227.976 unidades a cierre del pasado mayo, segin datos
facilitados por Unespa. Esta cifra supone un incremento del
2,47% respecto al mismo mes del ejercicio anterior, segln los
datos del Fichero Informativo de Vehiculos Asegurados (FIVA).

Eso significa que el parque de vehiculos a motor que circulan por las calles y
carreteras del pais se ha incrementado en 727.522 unidades en los Gltimos 12 me-
ses y anota una subida intermensual del 0,35%, cifra muy similar a la de abril. Por
otro lado, la tasa de crecimiento interanual a cierre de mayo fue del 2,47%.

El pasado marzo se super6 la barrera histérica de los 30 millones de vehiculos.
Dos meses mas tarde, el parque movil se sigue manteniendo por encima de esa ba-
rrera.




Adeslas pone

SequrCaixa Adeslas ha celebrado el 6° Foro de
Seguros de Salud, bajo el titulo ‘Liderando la
salud del futuro’, en el que se han analizado los
retos que afronta el cuidado de las personas y la
importancia de que las empresas promuevan y
refuercen habitos de vida saludables entre sus
empleados.

Javier Mira, presidente ejecutivo de SegurCaixa Adeslas, ha
destacado que el seguro de Salud es el beneficio social mejor valo-
rado, lo que también viene avalado por el hecho de que el 24% de
la poblacion espaiola esta cubierta por este sistema de prevencion
complementario. Ademas de subrayar que la rentabilidad, el desa-
rrollo sostenible y la responsabilidad social son conceptos que hoy
han de ir unidos, Mira ha resaltado que la aseqguradora que preside
esta adaptandose con nuevos medios a los desafios que representan
los cambios demograficos y el aumento de las expectativas de vida.

Por su parte, el consejero-director general de SegurCaixa Ades-
las, Javier Murillo, ha afirmado que “la sanidad privada es un com-
plemento imprescindible para la preservacion del sistema pablico”.
El 28% del gasto sanitario en Espafa (mas de 28.000 millones de
euros) y un tercio de las camas hospitalarias proceden de la esfera
privada. También ha destacado que ya son mas de 11 millones las
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personas que cuentan con un seguro de Salud, un 3,5% mas que el
ano anterior. En su opinién, la sanidad pablica y privada “estan
llamadas a entenderse” y ha puesto como ejemplo de ello el mode-
lo Muface, “que ahora necesita un impulso para continuar”.

Alex Rovira, experto en psicologia del liderazgo adaptativo e
impulsor del autocuidado, ha explicado la incidencia global de los
cambios sociodemograficos y ha afirmado que “en el futuro no ha-
blaremos de salud, sino de plenitud, un concepto que va mas alla
de la salud fisica e incluye la emocional, la social o la creativa”.

En el siguiente bloque de la jornada, Ifiigo de Barrdn, presi-
dente de la Asociacion de Periodistas de Informacion Econémica y
corresponsal financiero de El Pais, y Manel Peir6, director del Insti-
tute of Healthcare Management de Esade y del Executive Master en
Direccion de Organizaciones Sanitarias de Esade, han conversado
sobre “La sanidad privada como motor de bienestar y desarrollo
econdmico”. Peird ha hecho hincapié “en la necesidad de transfor-
macion del sistema sanitario pablico” para continuar siendo viable
en un escenario de envejecimiento de la poblacién y nuevos desa-
rrollos tecnolégicos. Posteriormente, se hablé sobre salud y rendi-
miento laboral.
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La Asociacion de Jovenes
Profesionales del Seguro (AJPS) ha
organizado, en colaboracion con el
despacho Rogers & Co Abogados, la

jornada “Seguros de Obras de Arte y

Exposiciones Temporales”,

Ifiigo Nardiz, director comercial de AXA ART Espafia explicd las prin-
cipales caracteristicas del seguro de obras de arte y analizé las clausulas
mas comunes de este tipo de aseguramiento cuando se trata de exposicio-
nes temporales. Por su parte, Luis Alberto Garcia, abogado y socio del
despacho Rogers & Co Abogados, abord6 las responsabilidad de los princi-
pales sujetos intervinientes en el préstamo de obras de arte; centrandose
no sélo en la figura del comodatario (solicitante de la obra para su exhi-
bicion) sino también en la de sus principales dependientes (embaladores,
montadores, transportistas y empresas de vigilancia). Por dltimo, José
Antonio Striano, director del departamento de Fine Art & Specie de Add-
valora Global, abordé los dafios a las obras de arte y la complejidad que
supone su valoracion y restauraciéon en determinados supuestos.

La jornada finaliz6 con un turno de preguntas sobre la valoracion del
dafo en caso de un siniestro de transporte ocurrido en el extranjero, las
cifras de primas y volumen de siniestralidad de este ramo del seguro, asi
como la funcionalidad de la Garantia del Estado (mecanismo por el cual el
Estado espafol asume el compromiso de pagar los posibles dafios y pérdi-
das de los bienes culturales que se ceden temporalmente para su exhibicion
por parte de determinadas instituciones piblicas), entre otros temas.

Helvetia Seguros
incorpora la

Helvetia
Seguros ha
incorporado a
su pagina web y
a la de sus
mediadores un
tarificador
online para que
los clientes
puedan calcular
y contratar a través de internet su seguro
de Motos.

A través de este tarificador online para ciclomoto-
res, motocicletas y quads, se puede contratar desde cual-
quier dispositivo y en cualquier momento, el producto
que mejor se adapte a las necesidades de su vehiculo.
Ademas, se puede personalizar su péliza, gracias a las
ampliaciones de garantias y franquicias que se encuentran
disponibles.

En otro orden de cosas, la aseguradora ha renovado
su alianza con Cojebro y ha estrenado sede en Palma de
Mallorca.



Iberian Insurance Group vy la
operacion de sequro de XL Catlin
en Iberia han cerrado un
acuerdo de colaboracion que
incrementa la distribucion de RC
Profesional de la agencia de
suscripcion en el territorio
nacional.

Gracias a esta alianza, Iberian podra
ofrecer, a su red de corredores, productos
nuevos y otros actualizados, porque contara
en Espafa con el respaldo y la solvencia del
equipo de XL Catlin. Igualmente, la agencia
de suscripcion de origen hispalense incre-
menta sus recursos para acometer nuevos
proyectos, a la vez que se presenta como
garantia de acceso a productos (nicos para
pymes y autdnomos.

Por otro lado, XL Catlin ha reforzado
su area de Lineas Financieras con la promo-
cion de Ana Dores como manager para Iberia.
Dores venia ocupando el puesto de Deputy
Underwriting Manager Iberia desde el afio
pasado. Esta designacion servira para apoyar
los esfuerzos de XL Catlin por seguir refor-
zando la oferta de Lineas Financieras en toda
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para distribuir RC Profesional

Iberia con la gama mas reciente de cobertu-
ras de seguros - Responsabilidad Profesional,
Responsabilidad de D&O, y soluciones de
seguros para entidades financieras.

Antes de incorporarse a XL Catlin en
2014, Dores fue suscriptora de Lineas Finan-
cieras en AIG y Liberty International Un-
derwriters. Es licenciada en Economia por la
Universidade Nova de Lishoa y tiene un mas-
ter en Bolsa y Mercados Financieros por el
IEB de Madrid.

Por otra parte, XL Catlin ha ascendido
a Adias Gerbaud a Head International Envi-
ronmental. En su nuevo puesto, Gerbaud se
responsabilizara de la gestion de la cartera
de medio ambiente de la compaiia y del
liderazgo de un equipo de once suscriptores
de todo el Reino Unido, Europa central y
Australia.

Gerbaud se unié a la operacion de se-
guros de XL Catlin en Espaiia en 2007 como
ajustadora de reclamaciones. Se mudé a Lon-
dres en 2008 y paso a ser miembro del equi-
po de suscripciones de Medio Ambiente an-
tes de volver a Espafia en 2010 para liderar
el negocio de Seguros de Medio Ambiente en
Iberia. Esta licenciada en Derecho Corpora-
tivo por la Universidad de Poitiers y en Es-
tudios Juridicos Europeos por la Universidad
de Cambridge, tiene un Master en Derecho

Internacional y Derecho Mercantil Angloame-
ricano (Universidad de Paris I / Panthéon-
Sorbonne), asi como un grado de Ciencias
Medioambientales (Universidad Abierta).
XL Catlin también ha promovido a Ro-
drigo Diaz como Underwriting Manager Iberia
and Latin America. Lleva 17 afios trabajando
en medio ambiente. Su experiencia incluye
Responsabilidad Civil por Dafios al Medio Am-
biente, corretaje y gestion de riesgos, y ase-
soria medioambiental centrada en suelo
contaminado, agua y residuos. Tiene un Mas-
ter en Diagnostico Medioambiental y esta
licenciado en Ciencias Medioambientales.



SAI dia en sequros

DKV Seguros ha presentado su
nueva herramienta digital
gratuita ‘Quiero Cuidarme’,
que forma parte de una
campana enfocada a la mejora
del estado de salud de los
espafoles. Esta solucion construye en el mévil una
biografia personal propia mediante el registro de los
valores personales.

Zurich comercializard seguros de

Salud de Sanitas

Vicente Cancio, CEO del Grupo Zurich en Espana, e Ihaki Erefo,
consejero delegado de Sanitas, han ratificado el acuerdo por el
que ambas companias refuerzan su alianza en la comercializacion

de seguros de Salud de Sanitas.

‘Quiero cuidarme’, nueva solucion digital para
mejorar la salud de DKV Seguros

En ‘Quiero Cuidarme’ cuando el usuario introduce sus datos obtiene su
indice de vida saludable (IVS), una calificacion de los habitos y el estado
personal de cada uno, que se obtiene mediante un algoritmo cientifico basado
en nueve parametros: calidad de suefio, actividad fisica, alimentacion saluda-
ble, bienestar emocional, masa corporal, colesterol, glucosa, presion arterial
y consumo de tabaco. Este IVS se contabiliza numéricamente, con un resulta-
do del 0 al 1.000, siendo esta dltima la cifra 6ptima para todos los ciudadanos.

ELIVS de los espafioles actualmente se sitda en una media de 693, segin
los resultados de los primeros estudios que ha realizado la compaiiia, basado
en los datos de cerca de medio millar de personas.

Por otro lado, sefalar que DKV Seguros ha firmado un acuerdo de cola-
boracién con los Colegios de Mediadores de Seguros de Zaragoza y de Teruel.

El acuerdo, que tendra una validez de 5 afios, permite a Zurich ~ Sanitas (carpeta de salud, pruebas diagnésticas, tratamientos den-
ofrecer soluciones digitales de salud que Sanitas esta desarrollando  tales o gestiones relacionadas con la pdliza, entre otras). Asimismo,
en procesos como la compra, el reembolso, la cita online, tarjeta  se incorpora el seguro de Asistencia en Viajes en el extranjero de
digital o el acceso a toda la informacién de salud a través de Mi  Zurich que Sanitas comercializara a través de sus canales digitales.



conmemoracion del Dia Mundial del Seguro

El Paraninfo de la Universidad
de Santiago de Compostela
acogio los actos
conmemorativos del Dia Mundial
del Seguro, cuyo eje principal
ha sido la ceremonia oficial de
la entrega de los Premios Galicia
Sequra, que anualmente
organiza Fundacion Inade, vy que
reconoce la contribucion a
elevar el nivel del sector
asegurador.

En esta edicion, el Premio Galicia Se-
gura a la Mediacion de Seguros fue entrega-
do a Espabrok, y lo recogié Silvino Abella,
presidente y consejero delegado de la corre-
duria. EL Premio Galicia Segura al Asegurador,
concedido a Chubb, fue entregado a su coun-
try president Spain and Portugal, Veronique
Brionne. El Premio Galicia Sequra al Progre-
so y el Desarrollo del Seguro fue concedido
a Tirea y fue entregado a Luis Fernandez,
consejero-director general de la compaiiia.

,eje de la

Mariano Medina recogi6 el Premio Galicia
Segura a la Investigacion Aseguradora. Y el
Premio Galicia Sequra a la Direccién fue ad-
judicado a Eduardo Davila, consejero dele-
gado de AON en Iberia y Oriente Medio.
Durante la ceremonia, la presidenta de
Unespa y Fides, Pilar Gonzalez de Frutos re-
cordd que “la humanidad cada vez avanza
mas deprisa porque asume menos riesgos”.
“Cuanto mas presentes hemos estado noso-
tros, mas riesgos han podido asumir los crea-
dores y los visionarios”, afadi6. Igualmente,
hizo referencia a lo poco reconocida que esta
la industria aseguradora afirmando que “a la
hora de repartir los méritos de los éxitos
colectivos es muy raro que se nos cite; pero
casi siempre hemos estado ahi, haciendo
posible que las cosas ocurran de la mejor
forma”. Por Gltimo, reiteré que “lo que esta
en nuestro ADN no es plantear o poner pro-
blemas, sino resolverlos. Somos el progreso”.
Como representante de todos los galar-
donados, Eduardo Davila fue el encargado de
pronunciar el discurso de agradecimiento:
“Este conocimiento es uno de los mas impor-
tantes dentro del ambito de los riesgos, que
para nosotros es apasionante puesto que no
vemos riesgo que no vaya aparejado a una
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buena oportunidad”,
afirma Eduardo Davila.
“Gracias a mi equipo,
mis compaferos y mi
familia he podido
avanzar y asumir dis-
tintos retos profesio-
nales que me han per-
mitido llegar hasta aqui”.

Durante el evento, el sector quiso rea-
lizar un sentido homenaje péstumo a Angel
Judel, del que destacaron que “ayudé a al-
canzar un alto nivel profesional a los media-
dores de seguros”. Para la industria asegura-
dora es dificil entender el desarrollo de la
industria aseguradora en Galicia en los alti-
mos 20 afos del siglo XX y los primeros del
transcurrir del XXI sin tenerle presente.

La ceremonia fue clausurada por el
rector de la Universidad de Santiago de Com-
postela, Juan Viafio Rey, que resaltaba “el
compromiso del sector del seguro con la
formacion y la innovacion en la universidad”
y se comprometia “a mejorar y aumentar esta
colaboracion”. El rector afirm6 que “una so-
ciedad asegurada es una sociedad tranquila
y eso es fundamental en estos tiempos que
corren”.
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Allianz Seguros

Allianz Seguros ha trabajado para que los afectados de la explosion de Requimsa
puedan recuperar la normalidad lo antes posible. La compafiia es la aseguradora
de Dafos, Pérdida de Beneficios y
Responsabilidad Civil de esta empresa de
tratamiento de disolventes, que el pasado dia 4
de mayo registrd una serie de explosiones en su
nave industrial ubicada en Arganda del Rey

(Madrid). Chubb ha celebrado su coctel

“Todos nuestros esfuerzos se estan destinando a agilizar el anual para corredores \'
proceso para la reparacion de los dafios causados, tanto de Re- clientes, en el que agradecio
quimsa como del resto de perjudicados. Nuestros peritos estan
sobre el terreno y estamos manteniendo contactos con todas las

su
confianza y apoyo

su confianza y apoyo

partes implicadas para acelerar, en la medida de lo posible, la resolucion de este caso”, constante, y reveld sus planes
ha explicado Jordi Garcia Codina, director de Siniestros de Allianz Seguros. de crecimiento.
De hecho, expertos de la aseguradora, de la correduria Marsh (con la que Requimsa
contratd la poliza) y los peritos designados para trabajar en este caso se reunieron con “En Chubb la relacién con nuestros
las autoridades locales para informar sobre los avances realizados y los pasos a dar para corredores y clientes es nuestra principal
reparar los bienes afectados. prioridad, estamos a su lado y siempre in-
Allianz Seguros ha consignado judicialmente la cantidad maxima de la cobertura de tentamos anticiparnos a sus necesidades.
Responsabilidad Civil de la péliza de Requimsa, que asciende a 4 millones de euros. Cantidad La amplia asistencia a este evento signifi-
que quedara a disposicion de los afectados, segin las autoridades judiciales establezcan. ca para nosotros un gran reconocimiento.
En otro orden de cosas, Allianz Seguros ha inaugurado en Madrid la primera sucursal El apoyo vy la confianza depositados, nos
digital de la compaifiia en la capital y la segunda en Espafia, tras la apertura el afio pa- demuestra que vamos en la direccién co-
sado de la primera en Barcelona. Dara soporte a los mediadores digitales y sera un espa- rrecta”, ha comentado Véronique Brionne,

cio de encuentro para mediadores y clientes. presidenta de Chubb.



Mapfre

Huertas destaco que cada vez existen
nuevos jugadores en esta industria, como
fabricantes de automoéviles, compaiiias tec-
nolégicas o de comunicaciones que quieren
intermediar en la relacién con el cliente y
que el seguro debe aprender con ellos y ha-
cerse imprescindible. “Hay nuevas tenden-
cias (coche autdonomo, hogar inteligente, big
data) que hay que conocer, analizar e incor-
porar para ir creando nuevos modelos de
negocio”, subray6 el presidente de Mapfre.

Por su parte, los ciberriesgos son una
amenaza constante, con la que las empresas
y los gobiernos van a tener que continuar
luchando a gran escala. En este sentido,
Huertas puso de relieve el papel “muy rele-

Para sobrevivir y ser ganadores en un mundo
global, como el que estamos viviendo, es
necesario que las aseguradoras se reinventen 'y
se adapten a los nuevos entornos en los que
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desarrollan su actividad, siendo flexibles para

aportar soluciones adaptadas a las necesidades de sus clientes. Esta fue una de las
reflexiones del presidente de Mapfre, Antonio Huertas, durante la clausura de la
vigesimoquinta edicion de las Jornadas Internacionales de Mapfre Global Risks.

vante” que desempefa el seguro en esta
nueva realidad.

En otro orden de cosas, el 25 de mayo,
Antonio Huertas mantuvo un encuentro di-
gital en Twitter, en el que respondi6 en di-

en el primer trimestre del ano

La reserva matematica de los seguros de Ahorro ha crecido en el
primer trimestre de 2017 en 3.009 millones respecto al afio

anterior, segin datos de ICEA.

Esta cantidad se descompone en 2.702 millones que han aumentado los seguros con
garantia de interés y los 307 que lo han hecho los seguros vinculados a activos.

recto durante 30 minutos a las preguntas
que se le plantearon previamente. Se con-
vertia asi, en el primer presidente de una
compafia del Ibex 35 que se sometia a las
preguntas de tuiteros.

Variacion de la Reserva Matematica
Enero-marzo 2017. Millones de euros

Primas Totales _ 7884
Rescales 3108
Prestacionas | -3 460 -
i I o
Variacidn RM - 3008

5000 4000 -2 000 a 200 4000 6000 &000 10000

Fuente: ICEA [Twittar icea_as)




SAI dia en sequros

Grupo DAS ofrece proteccion
juridica a las familias numerosas

EL Grupo DAS vy la Federacion Espanola de Familias
Numerosas (FEFN) han firmado un acuerdo de
colaboracion para que las familias asociadas puedan
contratar el sequro DAS Abogado
Personal Todo Riesgo en
condiciones especiales.

En esta firma ha participado también
Ubica, correduria de seguros que ha colabora-
do en la negociacion del acuerdo entre las dos
entidades, para adecuarlo a las necesidades y
caracteristicas del colectivo al que se dirige.

Por otro lado, la aseguradora ha creado el blog Seguros de tus Derechos,
para ayudar a los ciudadanos con contenido juridico redactado por profesiona-
les en un formato sencillo, didactico y accesible. Tiene diferentes categorias
segln ambitos de la vida cotidiana: familia, inmueble, trabajo, consumo y ocio,
transporte o negocios.

En otro orden de cosas, Jordi Rivera, CEQ del Grupo DAS, ha participa-
do en la edicion DIA Amsterdam 2017-Digital Insurance Agenda, la mayor
conferencia insurtech que se organiza a nivel global, que ha reunido a com-
pafias de seguros, cincuenta startups relacionadas con el mundo insurtech
y fintech, inversores y lideres de opinién de la industria para profundizar en
las tendencias tecnolégicas que mayor impacto tienen y tendran en el sector
asegurador.

Rivera acompafié a Juan Cartagena, CEO de Traity, que present6 el pro-
tocolo Kevin, un chatbot con el que garantizar las transacciones P2P en la
economia colaborativa. El objetivo es generar confianza entre desconocidos
que contactan para comprar, vender o alquilar a través de internet.

Por Gltimo, sefalar que la aseguradora ha renovado su colaboracién con
los Colegios de Mediadores de Seguros de Zaragoza y de Teruel.

Los seguros de Ingenieria se incrementan un 13%

Distribucion de primas de Otros Dafos a

Bienes. Datos 2016
Aweria de
maquInana

Resto Ofros
Dafos
T4.2%

Bobo 43.9%
2%
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20 8%

Fusrte: ICEA [Taiter fcan_ss)

Los seqguros de Ingenieria, encuadrados dentro del ramo de Otros
Dafos a Bienes, obtuvieron en 2016 un volumen de negocio de
247,6 millones de euros, frente a los 219 del afio anterior, dando
lugar a un incremento del 13%.

ICEA informa que el seguro Decenal y el de Equipos Electrénicos fueron las moda-
— lidades que mas crecieron, concretamente un 44,6% y un 24,0% respectivamente.

Estos seguros presentaron un resultado del 36,34% de sus primas imputadas netas
de reaseguro, casi 18 puntos menos al que se registro a diciembre de 2015.



Al dia en seguros n

Las aseguradoras del Grupo
Catalana Occidente estrenan webs

Santalucia apoya a los
mediadores barceloneses

El Colegio de Mediadores de Seguros de Barcelona
ha firmado un acuerdo de colaboracion con .
Santalucia, por el cual la compaiia apoyara a la Bilbao vy NorteHispana Tod -‘W’é 3
Fundacion Auditorium en su labor formativa de los Seguros cuentan con nuevas E‘x }ﬂ
colegiados. paginas web que presentan s
una imagen mas moderna,
con un diseno totalmente renovado y una estructura de
contenidos pensada para ofrecer una navegacién mucho mas
facil e intuitiva.

Seguros Catalana Occidente, o e gy
Plus Ultra Seguros, Seguros A

“Llevamos  tiempo
desarrollando nuestro ca-
nal corredores, por eso
queremos estar cerca de los
distintos colegios de me-
diadores. Para nosotros es

un placer poder colaborar
con el Colegio de Barcelo-
na, que es el mas grande
de Espafia, y estrenarnos
en los desayunos de traba-

En estas webs los usuarios pueden informarse sobre pro-
ductos, encontrar a su mediador, localizar su taller mas cerca-
no, declarar un siniestro o consultar el cuadro médico facilmen-
te, entre otras cosas. Cada vez que el usuario busca a un
agente, éste le acompania durante toda la navegacion, para que

jo que han organizado”, ha sefialado Carlos Diez, director del Canal pueda recurrir a un asesoramiento experto en cualquier mo-

Corredores de la aseguradora. mento. Asimismo, para que la experiencia de usuario sea exce- I
“Es una satisfaccion que una compaiiia muy centrada en los agen- lente, las paginas estan disponibles en varios idiomas. Y desde

tes se quiera abrir a los corredores, y que haya empezado este nuevo ellas hay acceso directo a las redes sociales y blogs de las

camino por el Colegio de Barcelona nos llena de orgullo”, ha afadido compaiiias del Grupo, donde se pueden encontrar consejos y

Lluis Ferrer, presidente de la institucion. articulos atiles para el hogar, el coche, la salud o el ahorro.

Santalucia fue compaifiia invitada en un desayuno de trabajo Por su parte, Plus Ultra Seguros ha firmado sendos acuer-
organizado por el Colegio de Barcelona y la Fundacié Auditorium, en dos de colaboracién con el Colegio de Mediadores de Seguros
el que presenté sus novedades de producto ‘Hogar Iplus’, ‘Segurcomu- de Alicante y con el Colegio de Mediadores de Seguros de
nidad” y ‘Plan Mujer Vida’. Badajoz.
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Nuevo libro de andlisis del

GPS Derecho de la Circulacion, es el titulo

de la obra que la editorial Tirant lo Blanch GPS
acaba de publicar y esta dirigida por José DERECHO DE LA

Antonio Badillo Arias, director de la revista
de RC de Inese y delegado territorial de
Madrid del Consorcio de Compensacion de

Seguros.

CIRCULACION

El libro recoge en 1.414 paginas un estudio doctrinal y practico
del Derecho de la Circulacién, en el que se dan cita los grandes sec-
tores juridicos tradicionales como el Derecho Civil, el Penal o el Admi-
nistrativo, cada uno de los cuales vertebran la obra en tres grandes
apartados. En él se habla de la responsabilidad civil automovilistica,
pasando por los distintos seguros que gravitan sobre ella; el baremo
de dafios personales, los delitos y sus penas; el régimen sancionador
administrativo; la regulacion del trafico; y terminan con la responsa-
bilidad patrimonial de la Administracion.

La idea de la publicacién es permitir resolver de manera agil,
pero rigurosa, los mdltiples problemas con los que se va a encontrar,
sin necesidad de acudir a extensas monografias.

Ademas, cada capitulo contiene definiciones, normativa actua-
lizada, jurisprudencia especifica, cuestiones practicas relacionadas con
la materia de estudio y todo ello expuesto con un uso del lenguaje que
facilita la comprension del lector.

tiene un seguro de Salud

Espana es uno de los paises del mundo con
menos cuota de mascotas aseguradas en
cuestiones de salud veterinaria. Segdn un
informe de Sondea para la correduria
Santévet, en nuestro pais solo el 2% de los
duenios de perros y gatos cuenta con un
seguro de Salud para su mascota.

No obstante, se trata de un
producto conocido entre los es-
panoles. Segln los mismos datos,
el 50% de los encuestados ase-
gura que conoce o ha oido hablar
de un sequro de animales domés-
ticos que funciona como un pro-
ducto de Salud para las personas. \
Ademas, para 8 de cada 10 este
producto les parece bastante o muy interesante.

Entre las ventajas que destacan, los entrevistados sefia-
lan que contratarian un seguro veterinario para sus mascotas
en el que puedan elegir a qué veterinario acuden, que su
animal de compafiia esta asegurado de por vida y que pueden
escoger entre distintas formulas con tarifas distintas. Si nos
fijamos en la forma de contratacion, 7 de cada 10 aseguran
que contratar el seqguro a través de internet o integramente
por teléfono les conviene mucho (16%) o bastante (56%).




Preventiva Seguros

‘Da lo mejor de ti’ fue el lema elegido por
Preventiva Seguros para su Convencion Anual
2017, que se centrd en valores como el esfuerzo,
la constancia y la exigencia en el trabajo como
claves para obtener buenos resultados.

José Maria Martin, director comercial y de Desarrollo Estraté-
gico de Preventiva, present6 los resultados comerciales de la com-
pafiia en 2016 y los primeros meses de 2017.

Por su parte, José Maria Martin presentd el Plan de Trabajo
Comercial y de Desarrollo Estratégico 2017 y 2018, y Eduardo Gon-
zalez, director general de la compaiiia, hablo de la situacién y las
perspectivas de futuro de la aseguradora.

Preventiva afronta su futuro desde una apuesta decidida por

Arag desarrolla un

Arag ha creado, junto con Montepio de Conductors, el producto ‘Go
Happy Card’, una pdliza de Asistencia en Viaje que ofrece cobertura

personal y mecanica.

Este nuevo producto cuenta con una cobertura de asistencia médica que llega hasta
los 30.000 euros en el extranjero y hasta los 3.000 en territorio espafol. Ademas, la asis-
tencia mecanica prevé la reparacion del vehiculo en carretera, siempre que sea posible.

Al dia

la innovacién en productos y por la digitalizacién, reforzando su
presencia en los multitarificadores y apostando decididamente por
la mediacion con el lanzamiento de nuevas campafas dirigidas a
este canal de distribucion y al cliente final.

Preventiva Seguros, que cumple su 75 aniversario en 2018,
continuara con su estrategia de cerrar alianzas con otras compaiiias
de seguros y otros canales de distribucion, como bancaseguros y
corredores de seguros para consolidar su presencia en el mercado
espafiol.




s Al dia en seguros

. El seguro atiende
cada ano 16.000
siniestros
relacionados con
mascotas

Cada ano se producen en Espafa 16.000 incidentes
relacionados con mascotas cubiertos por el seguro. En la
inmensa mayoria de los casos, un 98,5%, los percances
fueron protagonizados por perros. Les siguen gatos y
animales de otras especies, con el 0,9% vy 0,6% de los
siniestros, respectivamente. Esta es una de las
conclusiones que se desprenden del estudio
“Aproximacion al seguro de mascotas y animales”, que
aparece en el Informe Estamos Seguros 2016.

Aumentan un 1,5% las polizas de Decesos

En 2016 existian 8 millones de pélizas de Decesos, con un crecimiento
del 1,5% respecto al ano anterior. Estas pélizas correspondian a 21,3 v
millones de asegurados, lo que supone un incremento del 0,9%, segin

datos de ICEA.

Aunque el tipo de prima que mas asegurados tienen es la prima nivelada, las primas que 54%

mas crecen son las mixtas.

El estudio pone de manifiesto la creciente presencia de este tipo de
polizas, debida a la mayor concienciacidn entre los propietarios de mascotas.
Aunque los seguros del Hogar incluyen con frecuencia la cobertura de la res-
ponsabilidad civil por los dafios generados por animales de compaiia, este
trabajo s6lo ha recabado los datos de los seqguros de mascotas “puros”. Es
decir, aquellas pélizas que se contratan especificamente con el fin de cuidar
del animal ante cualquier tipo de dolencia (accidentes, enfermedades, etc.) y
atender los posibles incidentes (dafios a terceros, fallecimiento, extravio...).

La salud de las mascotas esta detras de 7 de cada 10 peticiones de ayu-
da al seguro. Le sigue en importancia la responsabilidad civil ante terceros,
con una de cada 10 actuaciones. Otro servicio destacado que prestan los se-
guros es la retirada del cadaver en caso de fallecimiento del animal. Un 6%
de las asistencias realizadas corresponden a este motivo.

Cataluna, Comunidad Valenciana, Baleares y Madrid, lideran las peticio-
nes de cobertura de servicios veterinarios; mientras que Extremadura y Navarra
lo hacen en el caso de responsabilidad civil ante terceros. Ceuta, Canarias y
Castilla-La Mancha son las regiones donde mas se solicita la recogida del ca-
daver del animal a su sequro. Por su parte, la prestacion de indemnizacién por
muerte se extiende mas entre castellanomanchegos, gallegos, andaluces y
aragoneses.

Distribucion del n® de pdlizas de decesos
por tipo de prima. Datos 2016

Prima
Hrvelada

: 10.r%
Prima Unica

14%

Prima
Seminatural
0.5%

Proma Mabural

Fusnte: ICEA (Twitter {ices_ss)




Al dia en seguros k

W.R. Berkley Espaiia Mas de 8.600 personas han

ha decidido transformado su patrimonio en

agradecer a los rentas vitalicias

corredores que han

destacado en la A cierre de marzo, 8.638 personas mayores de 65 _
utilizacion de su anos transformaron el dinero logrado con la venta =
aplicacion para de algan elemento patrimonial (segunda vivienda,

cotizar riesgos y fondos de inversidn, acciones, etc.) en una fuente

emitir polizas BE-Net garantizada de ingresos de por vida. Estas personas

y que contribuyen se acogieron a las ventajas fiscales que se establecieron para este
decisivamente a su producto a raiz de la dltima reforma del IRPF. Estas rentas vitalicias
desarrollo con acumulan un volumen de ahorro bajo gestion de 917 millones de euros.
sugerencias de

Los datos recopilados por ICEA muestran como las aseguradoras ges-
tionaban hasta marzo 222.258 millones de sus clientes, tras anotar un

i incremento interanual del 6,19%. De esa cantidad, 181.067 millones co-
W.R. Berkley Espana

rresponden a productos de seguro, un 6,23% mas. Los restantes 41.192

premICI a IOS CcoO I‘I‘edOI‘eS millones constituyen el patrimonio de los planes de pensiones cuya gestion
que més hqn des-l-chdo ha sido encomendada a entidades del sector. Este Gltimo importe es un

mejora.

6,04% superior al anotado el pasado ejercicio por las mismas fechas. _
en el uso de BE'N ell. Las rentas vitalicias y temporales constituyen el producto mas relevan-
te en términos de ahorro gestionado. Acumulan unas provisiones técnicas
Asi pues, los ejecutivos del area de Desarrollo de de 86.221 millones de euros, un 4,70% mas que un afo atras. Por otra par-
Negocio de Berkley Espafia, William Stemp y Rubén Cas- te, destaca la pujanza de seguros individuales de ahorro a largo plazo (Sialp),
tafio, han entregado una vinacoteca a Sergio Fabro (Co- que movian a cierre del primer trimestre 2.366 millones. Casi duplican el
rreduria Canal Personal, de Zaragoza), Valentin A. Palanca volumen bajo gestion de un afo para otro. La evolucion de los planes indi-
(GESA Mediacion, de Murcia) y Cecilio Carcelén (E2K, de viduales de ahorro sistematico (PIAS) también es llamativa. Alcanzan los

Albacete). 11.066 millones y registran un crecimiento del 27,72% en 12 meses.



s Al dia en seguros

Cuatro de cada diez espanoles
desean contratar un seguro de Salud
para su proximo embarazo

El presidente del
Grupo Mutua
Madrilefa,
Ignacio Garralda,

TUAVADRILENA

Un 37% de los espanioles ha
confiado ya en una clinica privada
durante el embarazo. La
tendencia persiste vy, segln el
taltimo sondeo de Acierto.com, 4
de cada 10 espafoles que quieren
tener hijos en el futuro desean
que un seguro privado supervise
su gestacion o la de su pareja.

Segln revela este estudio, la mayoria (un 64,1%) tiene muy
en cuenta la profesionalidad del equipo médico. Pero, ademas, la
mitad de los espafioles (concretamente un 49,8%) considera muy
importante la posibilidad de tener una habitacion individual en la
clinica, que le permita una mayor intimidad y un mejor descanso.

Por otro lado, un 46,7% de los espafioles refiere que se de-
cantaria por pélizas que incluyeran un mayor nimero de consultas
y ecografias que las que establece por regulacién la Seguridad
Social. Asimismo, un 31,5% apunta a una mayor disponibilidad
horaria, que les permita conciliar las revisiones con la actividad
laboral.

El plan de parto respetado se encuentra también entre los
principales servicios que los espafioles valoran a la hora de esco-
ger su clinica.

ha anunciado,
durante su
intervencion T
ante la Junta

General de Mutualistas, que en 2017, y por
quinto afo consecutivo, se volvera a aplicar una
congelacion de primas a dos tercios de los
asegurados de Auto, lo que representa mas de
1,3 millones de clientes.

Mutua Madrilena congelard

las primas a dos tercios de

ztés asegurados de Autos en
17

En este sentido, y a pesar de que otras aseguradoras han
incrementado los precios a sus clientes, Garralda confirmé el claro
compromiso de Mutua con sus asegurados y con su politica de
contencién de las primas de Auto a pesar de la entrada en vigor
del nuevo baremo de indemnizaciones por accidentes de trafico y
el incremento del gasto por el ascenso de la siniestralidad que
lleva asociado el aumento de la circulacién de vehiculos.



CNP Partners ha inaugurado su nueva sede corporativa en la madrilefa Carrera de San
Jerdnimo, frente al Congreso de los Diputados. La nueva oficina suma 2.900 metros

cuadrados distribuidos en cinco plantas.

CNP Partners ha querido celebrar este hito en su ya larga his-
toria en Espaiia con un acto institucional bajo el lema “Llegamos al
corazdn”, en referencia a su vocacidon de proximidad y servicio al
cliente y a la céntrica ubicacion del nuevo edificio.

En su discurso de bienvenida, Frédéric Lavenir, director gene-
ral del grupo CNP Assurances, ha reafirmado la apuesta de la com-
pahia por nuestro pais, destacando que “a través de nuestra nueva
sede, CNP Partners llega al centro de Madrid y de Espaiia en el
momento adecuado. Lo hacemos para el largo plazo, con capacidad
para contribuir al crecimiento del sector asequrador del sur de Eu-
ropa y con espiritu de innovacién, cooperacion y responsabilidad.”

Por su parte, Jean-Christophe Mérer, director general de CNP

oGS

ERV SEGURDS DE VIAJE
EURDPAISCHE
REISEVERSICHERUNG AG 0
SUCURSAL EN ESPANA =, 568
BB 2230020k
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corporativa en Madrid

Partners en Espafa, ha apuntado que el objetivo
de la compaiia es consolidar su apuesta por el
mercado espafol y, al mismo tiempo, hacer de
sus valores una realidad concreta. “Queremos ser
y estar. No buscamos (nicamente un cambio fi-
sico de lugar de trabajo, sino un cambio en nuestra forma de traba-
jar, un nuevo espacio para estar mas cerca de nuestros clientes,
socios y empleados”, ha apuntillado.

CNP Partners, presente en Espafna desde hace mas de diez afios
y sede de la actividad del grupo asequrador francés en Italia y Por-
tugal, ubicara en estas nuevas oficinas a todos sus empleados en
Madrid.

ERV Seguros de Viaje obtiene la

ERV Seguros de Viaje ha obtenido la certificacion en el Estandar Internacional
ISO 22301 con la colaboracion de Audisec.

La Certificacion ISO 22301 ‘Gestion de Continuidad del Negocio” garantiza la puesta en marcha por
parte de ERV Seguros de Viaje de la metodologia y los protocolos necesarios para el mantenimiento del
funcionamiento del servicio ante condiciones adversas o desastres.




SAI dia en sequros

Liberty Seguros elimina las lineas
telefonicas con coste 902

Liberty Seguros, que engloba las
marcas Regal, Génesis y Liberty

MGS Seguros cierra 2016 con
Seqguros, ha dejado de utilizar las 18.4 mlllo_nes de beneficio
lineas con coste 902 para atender a antes de impuestos

sus clientes, mediadores y no
clientes sustituyéndolas por los
correspondientes teléfonos geograficos (91 y 93).

MGS Seguros ha celebrado su Junta General
Ordinaria 2017, en la que ratifico los resultados
del pasado ejercicio. Unas cifras que destacan

Este cambio se enmarca en la estrategia de que las personas por haber obtenido un beneficio antes de
(clientes, mediadores y empleados) estén en el centro. impuestos de 18,4 millones de euros.

Por otro lado, los European Digital Mindset Awards, otorga-
dos por Digital Business World Congress 2017 (DES), han premia- Se presentaron las cifras del ejercicio, destacando la conso-
do en su segunda edicion, a Maribel de la Vega, directora de TI de lidacién del crecimiento en la cartera de primas que la compafia
la aseguradora, como Best Digital Leader Executive 2017, recono- ha conseguido en los Gltimos afios, alcanzando, a 31 de diciembre
ciendo asi su labor de liderazgo en la implementacion de la trans- de 2016, una facturacion total de 273,7 millones de euros. Se
formacion digital de la entidad. De la Vega ha destacado por im- trata de unos valores obtenidos, en gran medida, por el crecimien-
plementar un modelo de organizacion B2B-B2C basado en los to del 3,4% en el conjunto de productos de riesgo y gracias a la

— momentos de la verdad de los clientes y mediadores de la asegu- significativa fidelidad de sus clientes, superior al 85%.

radora, la integracion omnicanal en el modelo B2B-B2C y el uso La buena evolucién técnica, unida a una nueva mejora en
de big data para analizar las necesidades de los clientes y media- los gastos de explotacion, ha permitido a la entidad presentar un
dores e incrementar asi su grado de satisfaccion. beneficio antes de impuestos de 18,4 millones de euros, superior

Por Gltimo sefalar que la aseguradora ha firmado sendos en mas de un 16% al obtenido en 2015, lo que ha dado como
acuerdos de colaboracion con el Colegio de Mediadores de Seguros resultado un beneficio neto de 13,9 millones, que también supera
de Navarra, el Colegio de Cantabria, el Colegio de Albacete, el en mas de un millén de euros al del ejercicio anterior. Todo ello,
Colegio de La Corufa y el Colegio de Mediadores de Seguros de manteniendo un elevado nivel de solvencia, que termin6 2016 con

Castellon. el 286% segln Solvencia II.



Barcelona,

Madrid y e
Valencia han &

sido las \ |

ciudades

donde se han desarrollado las 6 jornadas de
trabajo organizadas por E2K para los directores
técnicos y comerciales de las corredurias de E2K
Club de Empresas en el mes de mayo.

E2K desarrolla sesiones para

El objetivo, segin la directora general de la compaiiia, Pa-
loma Arenas, es: “Formar y entrenar la puesta en practica de un
modelo disefiado por E2K de acercamiento comercial a empresas
que suponga una verdadera diferencia competitiva sobre las aproxi-
maciones tradicionales y que ayude a extraer todo el potencial de
las herramientas que facilitamos en Ingenieria de Seguros para la
Empresa”.

“Hemos aprendido a conjugar las mejores practicas de venta
y homogeneizar el comportamiento de la red de E2K Club de Em-
presas frente a las diferentes situaciones que se pueden producir
con el cliente”, ha reconocido Arenas. “Estamos construyendo un
nuevo modelo de venta E2K diferente al tradicional tanto en pro-
cedimientos como en resultados”, ha indicado la directora general
de la compania.

Al dia

Cojebro gana presencia en Vizcaya

con la

EL Grupo Alkora se ha incorporado como nuevo
socio de Cojebro. De esta forma, la organizacion
de corredores alcanza los 36 asociados, ostenta
representacion en Vizcaya y superando los 375
millones de euros de primas intermediadas.

El Grupo Alkora, -que estd compuesto por Gabinete Egia,
Correduria de Seguros, Zihurco, Sociedad de Correduria de Seguros
y Alkora EBS, Correduria de Seguros-, se sienten muy identificados
con las prioridades de Cojebro: la orientacion al cliente, la venta,
la digitalizacion, los avances tecnoldgicos y la formacion.

Por otro lado, con motivo de la reciente Asamblea Ordinaria
de Cojebro, su director-gerente, Isidre Martinez, presenté las cuen-
tas anuales, los estados financieros y la memoria de gestion, asi
como el informe de auditoria de las cuentas de 2016.

En otro orden de cosas se ha realizado el sexto médulo del
Programa Superior de Gestion de Riesgos en la Pyme de la asociacion,
para capacitar a los directivos, gerentes y equipos de las corredurias
asociadas. Este modulo ha abordado los seguros de Construccion:
Todo Riesgo, Decenal y Trienal, por parte de Asefa; y el montaje y
la averia de maquinaria, por parte de Plus Ultra Seguros.

Por altimo sefialar que la asociacion ha desarrollado su
Asamblea Familiar 2017 en Sevilla, en la que ha actuado como
socio anfitrion, José Maria Moreno Corredor. Los ciberriesgos han
copado parte de las ponencias del evento.
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de Granada

El IT Encuentro de la Mediacion- El evento, organizado por el Colegio de Mediadores de Seguros
Sector Asegurador de Granada de Granada, quiso fjotar a los a51§tentes de nuevas herramientas para

o afrontar los cambios que se estan llevando a cabo en el sector. La
volvio a poner en alza el valor  capacidad de adaptacion ante las nuevas tecnologias y el liderazgo

de la mediacidn de seguros para fueron los ejes principales de las ponencias de Jorge Blanco y Rosa

L iadad v L nomi Estafio, especialistas en coaching y liderazgo.
4 50Ciedad y la economa Por otro lado, Asefa Seguros imparti6 en el Colegio de Grana-

granadina. Durante el encuentro  da una jornada sobre los seguros de Construccion y de Salud, a la
se analizaron los nuevos retos a  gque asistié un amplio ndmero de profesionales de la mediacion.
Durante la primera parte del curso, José Manuel Garcia Rivero,
los que se enfrenta este director de la delegacion Sur de Asefa Seguros, explico el concepto
colectivo profesiona[ con el fin  de Responsabilidad Civil, asi como el marco legal al que esté sujeto.

de “dar visibilidad al sector seguros y su labor. sobre todo en Por su parte, Luis Lazaro, responsable comercial de zona, se encar-
’ g6 de presentar los productos de Construccién que comercializa

Granada, donde representa la tercera actividad economica de  actualmente la compaiiia y aprovechd para repasar la funcionalidad
la provincia”, tal v como sefialo durante el acto de  de las modalidades click de estos productos.

. on la del da del Gobi de la Junta d Por Gltimo, Pablo Villalobos, responsable de Salud de la dele-
1nauguracion la detegada ael Lobierno de la Junta de gacion, dedicd su exposicion a los sequros médicos, con especial

Andalucia en Granada, Sandra Garcia. dedicacién al producto Pyme y Auténomos.

Martin Linde Corredores de Seguros

Martin Linde Corredores de Seguros, ubicada en .
Granada, se ha incorporado a la red profesional de &/
Espabrok. -

Con esta nueva incorporacion, ya disponen de 70 corredurias en f
su red. - h




Aunna Asociacion y CIAC

Aunna Asociacion y CIAC valoran que es necesario replantear algunos aspectos

Al dia

esenciales del borrador del Anteproyecto de Ley de Distribucion de Seguros y

Reaseguros Privados, especialmente los relativos a los efectos de los cambios en la

posicion mediadora y los métodos para conseguir dicho mandato.

Ambas entidades presentaron conjun-
tamente, alegaciones a los distintos redac-
tados de la norma, apuntando siempre a la
necesidad de que se resuelvan los supuestos
que originan conflictividad en el mercado y
crean confusion en el consumidor de seguros.

En la actualidad, la legislacion es clara
respecto a la facultad o potestad para proce-
der a la designacion de su mediador por par-
te del tomador; y en el sector nunca se ha
cuestionado, ni por los mediadores ni por las
aseguradoras, ni ha sido motivo de conflicto.

En cambio, si se estéd produciendo dis-
torsiones sobre la consecuencia de esa co-
municacién, pues cada aseguradora actla
siguiendo su propia interpretacion y/o sus
procedimientos y sistemas: algunas aplican
la comunicacion recibida de forma inmedia-
ta, otras en un plazo indeterminado, otras
al siguiente vencimiento contractual, etc.
Esta falta de uniformidad de actuacion se da
pese a que el Codigo Civil establece ya como

se debe proceder en una relacién de manda-
to, en su articulo 1.734: “Cuando el manda-
to se haya dado para contratar con determi-
nadas personas, su revocacién no puede
perjudicar a éstas si no se les ha hecho sa-
ber”, lo que exigiria del asegurador una co-
municacion al mediador preexistente; y ar-
ticulo 1.735: “EL nombramiento de nuevo
mandatario para el mismo negocio produce
la revocacion del mandato anterior desde el
dia en que se hizo saber al que lo habia
recibido”.

En este sentido, cabe sefalar que la
propia DGSFP ha emitido en diferentes oca-
siones criterios especificos para resolver es-
tas distorsiones.

Seg(n las organizaciones, la redaccién
ahora conocida del Anteproyecto, en su arti-
culo 30.5, no resuelve cuales serian los efec-
tos que debe producir la comunicacion, y se
centra exclusivamente en determinar quién
esta facultado para comunicar el cambio de

R

posicion y lo hace introduciendo un elemen-
to nuevo que puede empeorar la situacion.
Este elemento nuevo es la atribucion
de la facultad inicial de comunicacion del
cambio de posicién mediadora al corredor, lo
que, como desde Aunna Asociacion y CIAC se
advierte, servira para generar una nueva con-
flictividad, afectando de forma mas ostensi-
ble a los pequefios y medianos corredores.
En su opinion la Ley de Distribucion
deberia uniformar conductas de mercado,
estableciendo pautas coherentes y logicas
con el mismo para atender a las consecuen-
cias de una comunicaciéon como la comenta-
da, respecto al plazo para llevarlo a cabo en
los sistemas del asegurador; el proceso y
responsabilidades de comunicacion y notifi-
cacion (mediador nuevo / mediador anterior);
las consecuencias respecto a la gestion del
contrato (siniestros, variaciones de riesgo..);
las consecuencias econdémicas (inmediatas,
prorrateo, siguiente vencimiento...), etc.




Al dia

ACCA organiza una jornada sobre

ACCA, la Associacio Catalana de Corredors i Correduries d’Assegurances, en
colaboracion con la organizacion empresarial multisectorial catalana Cecot, ha
celebrado una jornada, bajo el titulo “La transformacion digital de las corredurias y

los sequros”, en la que se analizaron los principales
cambios que la tecnologia introducira en el dia a
dia de los corredores y las corredurias de seguros.

“La llegada sucesiva e imparable de nuevas tecnologias digitales
esta provocando un replanteamiento profundo de las relaciones entre
las empresas, en general, con sus clientes y proveedores. Los corredo-
res debemos liderar el cambio, ser protagonistas de esta transformacién
que, si bien supone enormes retos, también nos facilita herramientas
para afrontarlos”, ha afirmado Paco Hoya, presidente de ACCA.

En la jornada se analizé el impacto de tecnologias (big data, analitica, Internet de las
Cosas, coche autdénomo, inteligencia artificial...) tanto en el negocio, con la irrupcién de las
insurtech, como en las propias competencias profesionales. En un primer bloque de ponencias,
el evangelista tecnologico Javier Sirvent ofrecié una vision del futuro del sector asegurador
ante el ‘tsunami digital’; Carlos Lluch aport6 su vision sobre qué le espera al negocio de las
corredurias. El segundo de los bloques se dedicd a las herramientas disponibles y contd con
tres ponencias. “Retos y soluciones en la transformacion digital de la mediacién” impartida
por Roman Mestre, director general de AdiPlus; el ingeniero informatico y director general de
Microaltor, David Navarro, hablé sobre “Habitos, automatizaciones y venta cruzadas”, presen-
tando diferentes soluciones automatizadas para la comercializacién de productos que ayuden
al corredor de sequros en su dia a dia. Y, finalmente, Angel Pereira, director técnico de Sanos,
explico las ventajas de este software que ayuda al corredor a realizar el analisis objetivo de
forma precisa y rapida, aportando valor a su trabajo y reduciendo la carga burocratica.

es_’rablecen una
alianza

Markel International Espana
ha firmado un acuerdo de
colaboracion con HiB, para
consolidar la relacion y
conseguir un destacado
crecimiento sostenido en
un plano temporal
duradero.

De esta forma, Markel pone a
disposicion de la red de HiB los pro-
ductos y servicios de la compaiiia en
condiciones ventajosas y colaborando
activamente en todos los requerimien-
tos que la red de corredores conside-

re necesario, fundamentalmente en
acciones de formacion y marketing.



Adecose

Adecose ha valorado positivamente que el texto del Anteproyecto de Ley de
distribucion de seguros y reaseguros privados que ha publicado la DGSFP, haya
recogido algunos de los planteamientos argumentados por la asociacion, en
relacion con las normas de interés general reforzandose en el preambulo la
importancia de cumplir con ellas por parte de los mediadores domiciliados o
residente en otros Estados de la UE; la uniformidad del concepto de
asesoramiento como recomendacion personalizada y no personal y la graduacion
de las multas por sanciones, si bien las cuantias sigue siendo considerables.

Mencidn especial merece la eliminacidon que se ha hecho en
el texto a peticion de Adecose del término “asesoramiento” en re-
lacién con las actividades que no se consideran distribucién de
seqguros prestadas con caracter accesorio en el contexto de otra
actividad profesional, y asi evitar que se abra la puerta a que pro-
fesionales sin formacion en distribucién de sequros puedan asesorar
a clientes en el marco de otra actividad profesional.

Adecose también valora que la DGSFP haya establecido que
los distribuidores que se sirvan de sitios web deban elaborar politi-
cas escritas que garanticen su transparencia, que los mediadores de
seguros complementarios deberan registrarse en el Registro admi-
nistrativo, asi como los nuevos apartados mas exigentes a efectos
informativos y sobre las medidas que puede adoptar la DGSFP res-
pecto de las ventas cruzadas.

Por otro lado, la asociacion echa en falta que en el nuevo
texto se haya incluido la incompatibilidad para los corredores para
realizar las actividades de las agencias de suscripcion, y ve con
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sorpresa el considerable aumento de las tasas por inscripcién en el
registro.

Por otra parte, en Asamblea General Extraordinaria, se presen-
taron y aprobaron los Estatutos de la Fundacion Adecose, paso pre-
vio necesario para llevar a cabo los tramites de su constitucion y
poner en marcha su actividad.

La Fundacion Adecose dara continuidad a algunos de los proyec-
tos de la asociacion, ya en funcionamiento, y pondra en marcha otros
nuevos de RSC, comunicacion, formacién, informacién e innovacion que
transmitan a la sociedad la aportacion de nuestro sector, tanto econd-
mica como en valores y sirvan de palanca al cumplimiento de la mision
y vision de la asociacion, siempre con la vista puesta en la prestacion
de un mejor servicio a los socios de Adecose y a la difusion en la so-
ciedad en general de la figura de las corredurias de seguros.

Por Gltimo sefalar que Adecose y Seguros Prevision Mallorquina
han consensuado un modelo de carta de condiciones que regulara
sus relaciones juridicas.
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ACS-CV forma a sus asociados en la

o — La Asociacion
de Corredores
de Seguros de
la Comunidad
Valenciana
(ACS-CV) ha
ofrecido a sus
asociados el
taller “Conociendo el siniestro”,
que abordd casos practicos
sobre el enfoque de resolucion
de los siniestros para los
Multirriesgos Pyme y Hogar.

Durante la jornada, impartida por el presidente y director del Centro de Formacién de
ACS-CV, Florentino Pastor, también se analizaron los condicionados generales de las asegura-
doras, asi como el nombramiento de un tercer perito en caso de discrepancia entre las partes.

Siguiendo con el plan de formacién, ACS-CV ha llevado a cabo otros dos talleres prac-
ticos. En uno se dio a conocer la herramienta ‘Protector’, para dar asesoramiento a las em-
presas sobre cumplimiento normativo penal, impartido por Juan Fort.

Tras esta exposicion también Jesds Garcia, CEO de EM Online, present6 herramientas gratui-
tas en Internet para tener presencia digital y poder desarrollar campanias de marketing en la red.

Segln Florentino Pastor, “esta doble convocatoria formativa se implementa para que
los corredores estén formados en otros ambitos empresariales distintos del asegurador”.

Por otra parte, la vocalia de jovenes corredores de ACS-CV ha visitado las instalaciones
de Reale en Valencia. Tras la visita, la aseguradora ofrecié una jornada formativa sobre el
producto orientado a la ciber seguridad, “muy interesante en estos momentos”, teniendo en
cuenta los nuevos retos que se nos avecinan, segin Juan Marti, director de sucursal Valen-
cia Sur de la entidad, que la imparti6 junto con José Antonio Aijon, técnico comercial de
Empresas de la Territorial. Este producto integra un seqguro de Dafios Propios y de Respon-
sabilidad Civil frente a terceros, asi como un Servicio de Prevencién de Seguridad en la in-
formacion.

El Colegio de Lleida ensena a

El Colegio de Mediadores de Sequros de Lleida ha impartido la conferencia “Gestion de la cartera-

fidelizacion por venta cruzada”, bajo el patrocinio de Asisa.

Alberto Hoyos expuso diferentes mé-
todos de gestionar la cartera de clientes. Dio
mucha importancia a la necesidad de elabo-
rar un plan comercial con unos objetivos de
acuerdo al método SMART.

Otro de los aspectos que destacd fue
la conveniencia y necesidad de fidelizar a los
clientes a partir de su segmentacion y dife-
renciando acciones de fidelizacion de acuer-
do a su tipologia.




Por otra parte, los representantes de
Fecor presentaron el VI Congreso Nacional que
celebrara en Pamplona el préximo 21 de sep-
tiembre asi como el III Partido de Futbol Soli-
dario del Seguro que se realizara el dia anterior
al Congreso y que destinara los fondos recau-
dados a una organizacion solidaria navarra.
En todo momento, Fecor manifesto su
total disposicion para colaborar con la DGS-
FP para continuar fortaleciendo al sector
asegurador, siempre defendiendo los intere-
ses del colectivo de corredores y corredurias.
Por otra parte, Tomas Rivera, presiden-
te de Fecor, se ha reunido con Elena Jiménez
de Andrade, presidenta del Consejo General
de los Colegios de Mediadores de Seguros, y
Daniel Salamanca, vocal de Corredores de
esta institucion, para reforzar sus vinculos.
Para Jiménez de Andrade, “la defensa
de la profesion es una de las puntas de lan-
za del Consejo General y, para llevarla a cabo,
es necesario unir esfuerzos con todas las
asociaciones y actores del sector”.

a la DGSFP

La Direccion General de Seguros y Fondos de Pensiones (DGSFP) y Fecor han
mantenido un encuentro en el que la federacion present6 sus lineas de actuacion
establecidas en el Plan de Accidon 16-18 y expuso su posicion y preocupaciones
respecto al Anteproyecto de Ley de Distribucion de Seguros y Reaseguros Privados.

Por su parte, Rivera apreci6 la impor-
tancia de la colaboracidon de ambos organis-
mos precisamente porque coincide con la
politica establecida al respecto en el Plan
de accién 2014-2018 de la federacion y dijo
que “la reunién mantenida entre el Consejo
General y Fecor abre, sin duda, una puerta a
la esperanza para que la mediacion profesio-
naly el colectivo de corredores y corredurias
actden unidos y con una voz coordinada en
defensa de sus intereses”. “Estamos dando
un gran paso adelante para conseguir un
consenso entre las grandes organizaciones
representativas de la mediacién, que nos
haga mas fuertes y eficaces en nuestra lucha
por defender la integridad y supervivencia
de nuestra profesion”, anadié.

En esta primera reunion, el Consejo
General aprovech6 para explicar a la federa-
cion sus proyectos de presente y futuro,
elaborados con la intencién de seguir poten-
ciando el papel de la mediacion como canal
de distribucion principal del mercado asegu-
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rador, asi como conti-
nuar reforzando los
negocios de agentes y
corredores.

La cita sirvi6 también para analizar de
forma conjunta las oportunidades de colabo-
racion de ambas instituciones, ademas de
compartir sus respectivas opiniones sobre el
impacto que tendra en el sector la proxima
trasposicion de la Directiva de Distribucién
Seguros y otros temas de especial interés para
el colectivo, como es el proceso de digitali-
zacion o la formacion entre otras cuestiones.

En otro orden de cosas, Fecor ha co-
municado que en la préxima reunion con las
entidades que forman parte de su Grupo de
Apoyo, conocidas como ‘A debate con los
corredores’, se abordara el Anteproyecto de
Ley de Distribucién de Seguros y Reaseguros
Privados. Para ello se contara con la inter-
vencion de Gonzalo Iturmendi, que expondra
los aspectos mas relevantes de esta futura
norma.




SAI dia en distribucién

Artai corl’rinﬂa siendo la tercera
correduria privada de Espana

Artai ocupa, por cuarto ano consecutivo, el
tercer lugar en el ranking de corredurias
privadas e independientes con capital espariol.
Asi lo ha manifestado el “Estudio de la situacion
economica de las corredurias espafolas”,
elaborado por Imaf e Inese a partir de los datos
de 2015 de mas de 600 corredurias espafolas.

El informe sit(a a Artai en la tercera posicion del ranking
con una facturacién de 10,5 millones de euros y un incremento
del 5,23% respecto al periodo anterior. “Estos datos suponen un
éxito y un reto para el equipo Artai, pues nos consolida como
correduria lider en Espafia con un indice de crecimiento superior a
la media y nos anima a seguir con mas energia en nuestro Plan Es-
tratégico”, ha destacado Joaquin Huergo, CEO de la correduria.

Si las cifras analizadas por el estudio referentes al afio 2015
ya reflejan un incremento de un 5,23% de la facturacion hasta llegar
a los casi 10,5 millones de euros, en 2016 los datos de Artai son
todavia mayores. Pues la correduria facturé mas de 12,5 millones de
euros, lo que supone un incremento del negocio en 21,76%. Con
estos datos, Artai afianza un afio mas su posicionamiento como el
mayor broker independiente de seguros de empresa de Espaia.

Por otro lado, Artai ha participado en la nueva edicion de FIAA,
la Feria Internacional del Autobis y el Autocar, en donde ha presen-
tado su nueva aplicacion web, NET Flotas, que optimiza la gestion
de su negocio de flotas.

Apromes ha firmado
un convenio de
ampliacion de su
cuadro formativo
para asociados con
Escuela de Seguros Campus Asegurador. El
objetivo es reforzar su campus virtual y
ampliar su cuadro formativo en lo relativo a
cursos para los grupos B y C formacion previa 'y
continua que viene desarrollando desde 2004.

Apromes amplic su
formacion para los
asociados

Por otra parte, junto con Asisa ha realizado una jornada
formativa sobre habilidades comerciales, sociales y directivas.
La jornada cuyo titulo fue “Cristobal Colon. ¢ELl peor vendedor
del mundo? Vender en tiempos dificiles”, corri6 a cargo de Ig-
nacio Molla, consultor de MRC International Training, especia-
lizado en formacion de ventas.

En otro orden de cosas, el Consejo General de Colegios de
Mediadores de Seguros de Espafia ha mantenido un encuentro
con Apromes en el que analizaron conjuntamente los proyectos
que ambas instituciones plantean en el futuro.

Por altimo, sefialar que Apromes ha firmado un convenio
de colaboracion y distribucién de los productos de seguros de
Active.




Los mediadores valencianos aprenden

El Colegio de Mediadores de Seguros de Valencia
ha organizado un taller para conocer como
elaborar un plan de contenidos para las redes
sociales, e integrarlo asi en una estrategia global
de marketing digital.

Adolfo Ventura, CEO y Social Media Strategist en Taller Digital
y responsable del taller, se mostrd satisfecho con el desarrollo del
taller ya que “los mediadores que han asistido ya empiezan a apro-
vechar esa gran via comercial”. Un reto que, para Ventura, tiene un
desarrollo claro: “como en todas las actividades empresariales o de
promocion, es basico reflexionar bien sobre qué queremos contar, a
quién y coémo, coordinando todos esos elementos en un Plan de
Social Media que podamos seguir y cuantificar su resultado”.

Asimismo, se ha celebrado otra jornada sobre los beneficios de
usar Linkedin, una red social que es un aliado para la proyeccion pro-
fesional del mediador de seguros. Tanto por lo que respecta a la bas-
queda de clientes como para la promocién profesional del mediador.

Ventura, incidid en la necesidad de conocer las claves de Linke-
din para exprimir todo su potencial y explicité las principales normas
de cara a optimizar la presencia personal en la red, tanto la manera
de presentar el perfil y sus contenidos como por lo que respecta a
las conversaciones generadas en los grupos, publicando su opinion
experta para darse a conocer y mejorar su marca personal. Tal como
remarca Ventura, “LinkedIn es mucho mas que un curriculum vitae
online, y tan solo hace falta entrar y probar todas sus utilidades
para sacarle el maximo partido”.
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Por otra parte, el Colegio de Valencia
ha convocado un taller practico para crear
su propio plan de contenidos en las redes
sociales.

Siguiendo con su plan de formacion,
el Colegio también ha organizado la jornada
“Como apoyar a un accidentado de trafico, desde el punto de vista
sanitario”, difundiendo entre los mediadores el procedimiento que
se ha de seguir para una correcta atencién a un accidentado de
trafico tras el siniestro. Las clinicas convenidas o el procedimiento
para dirigir al asegurado a los centros fueron algunos de los temas
abordados en el acto, ademas de los plazos y documentacion nece-
saria, el seguimiento al paciente y la importancia de acudir a una
clinica para evaluar al accidentado.

Por otro lado, el Colegio de Valencia ha decidido homenajear
la trayectoria (de mas de 4 décadas) de Maciste Argente durante la
celebracién de la cena de la patrona con la concesion de la séptima
edicion del Premio U'Estimat.

Se le reconoce asi haber sido uno de los mas firmes defensores
de la profesion, tanto desde el Colegio de Valencia como desde
Aprocose, asociacion de la que fue fundador y que ha presidido
durante toda su trayectoria.

Por altimo sefalar que el Colegio de Valencia ha recibido por
primera vez la visita de una delegacion de Espafia S.A. Compaiiia
Nacional de Seguros, especializada en productos de Vida y pensiones,
con la que trataron posibles vias de colaboracién entre ambas partes.

Ademas, el Colegio ha firmado sendos acuerdos de colaboracion
con Fiatc Seguros, SegurCaixa Adeslas y Mapfre.
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La Comision
Permanente del Consejo
General de los Colegios

de Mediadores de
Seguros ha acordado el
nombramiento de

Amador Moreno para que ejerza las labores

ejecutivas de Direccion General.

Antonio Fabregat,

Antonio Fabregat, presidente del Colegio de Mediadores de Seguros

Moreno Amaya, licenciado en Derecho por la
Universidad CEU San Pablo, acumula una trayecto-
ria de mas de 25 afios en el sector asegurador.
Durante los dltimos nueve afios ha sido director
general de Aviva Vida y Pensiones y mas reciente-
mente director general Iberia del Grupo Solera.

Moreno asegura que quiere “aportar su
experiencia en el sector y que llega cargado de
ilusion para emprender y acometer los objetivos
marcados para los préximos cuatro afios”.

de Castellon, ha asumido la presidencia del Consejo de Colegios

Profesionales de Mediadores de Seguros de la Comunidad Valenciana.
Fabregat toma el relevo de Ménica Herrera, presidenta del Colegio de

Valencia, que ha ocupado esta responsabilidad durante el altimo

ejercicio.

del Consejo

General de los Colegios de Mediadores de Seguros

El desempefio de las funciones de gestion
y direccién que ejercera, vendran determinadas
de acuerdo a los criterios y directrices estable-
cidos y encomendados por el Consejo General y
su Comision Permanente.

Por otra parte, representantes de la nueva
Comision Permanente del Consejo General y San-
talucia Seguros han mantenido un encuentro ins-
titucional en que analizaron las oportunidades de
crecimiento y desarrollo que ambas instituciones.

El acto de relevo tuvo lugar durante la
reunion del Consejo celebrada en las insta-
laciones del Colegio de Valencia, con la asis-
tencia tanto de Fabregat y Herrera, como del

presidente del Colegio de Alicante, Eusebio
Climent, que asume junto a Herrera la vice-
presidencia. También han asistido a la reu-
nion Eva Bayarri (Valencia), secretario del

consejo: Antonio Serna (Alicante), tesorero;
asi como los vocales Mariano Hernanz (Ali-
cante), Jorge Benitez (Valencia) Jes(s Redon
(Castellon) y Francisco J. Martinez (Valencia).



Es necesario
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La nueva era digital esta condicionada por riesgos intrinsecos cada vez

mas significativos y complejos, cuya gestion ha dejado de ser un | (6 T
aspecto exclusivamente tecnoldgico para pasar a ser un pilar ' '
estratégico del negocio. Esta es una de las principales conclusiones de
la jornada “Ciberseguridad: riesgos y amenazas emergentes”,
organizada por Aon junto a Incibe (Instituto Nacional de
Ciberseguridad) vy el Parque Cientifico y Tecnolégico de Vizcaya.

Tras la intervencion de Luis Hidalgo, director de Relaciones
Institucionales de Incibe, que hizo un repaso de la situacién actual
y su impacto en ciudadanos y empresas, Carmen Segovia, directora
de Ciberriesgos de Aon Risk Solutions, destacé la importancia de
gestionar los riesgos cibernéticos desde tres perspectivas: inversion
en ciberseguridad, desarrollo de politicas de cumplimiento norma-
tivo y la implementacion de un programa de seguro adecuado”.

Inaki Telleria, especialista en Lineas Financieras de Aon,
insistié en la transferencia del riesgo como herramienta de miti-
gacion de la pérdida econémica. “Es clave, y mas en un momento
como el actual, que las empresas conozcan como el seguro de
ciberriesgos cubre muchos de los gastos en los que van a tener
que incurrir para poner fin a la brecha de seqguridad que provoca
estas situaciones”.

Segin el Informe Global de Comparacion de Transferencia de
Ciber Riesgo 2017, elaborado por Aon y Ponemon Institute, la mayor
parte de las empresas no tiene una cobertura aseguradora que les
permita hacer frente a las pérdidas y gastos que les generaria Wan-

naCry o cualquier otro tipo de ciberataque similar. Esto, a pesar de
que las organizaciones actualmente consideran que sus activos di-
gitales son mas valiosos que los activos fisicos, aunque gastan casi
cuatro veces mas de su presupuesto en la proteccidén aseguradora
de los daltimos.

Larry Ponemon, presidente y fundador de Ponemon Institute,
afirma que “la mayor parte de las empresas cubre las pérdidas rela-
cionadas con los activos tangibles, tales como incendios o eventos
naturales, asegurando de media un 59%. Con respecto a los riesgos
cibernéticos ocurre casi lo contrario, ya que las empresas estan
asegurando de media un 15%".

Claudia Gémez, directora de Lineas Financieras de Aon Risk
Solutions, explica que “muchas organizaciones no han acometido
aln la tarea de analizar y cuantificar no sélo las amenazas o el va-
lor de sus activos de la informacién, sino el impacto que puede
suponer para la organizacion el sufrir un incidente critico y el cos-
te-beneficio de lo que implica invertir en seguridad y/o transferir
estos riesgos al mercado asegurador”.



Al dia

El Colegio de Madrid resalta sus

El Colegio de Mediadores de Seguros de Madrid ha celebrado su
Asamblea Anual Ordinaria, en la que se ha resaltado los buenos

resultados de 2016, el aumento de
servicios para los colegiados y la
bajada de cuotas.

Pedro Bravo, asesor fiscal del Colegio de Madrid,
ha presentado el balance de situacion y cuentas de
gestion a 31 de diciembre de 2016, que fueron apro-
bados por unanimidad. Al igual que en la Asamblea
de 2016, Bravo volvié a resaltar ante el 6rgano sobe-
rano colegial que “los resultados del Colegio de Madrid
vuelven a ser excelentes, teniendo ademas en cuenta que en 2016 se
bajaron las cuotas colegiales. Sin duda, se trata de los mejores resul-
tados de la historia del Colegio”.

Asimismo, se present6 el presupuesto de Ingresos y Gastos para
2017, que fue aprobado por unanimidad. La presidenta del Colegio
de Madrid, Elena Jiménez de Andrade, resalté que, durante 2016, la
organizacion incrementd sus servicios colegiales.

También avanzo6 que en la celebracion de Madrid Sequro 17, el
proximo 29 de junio, el Colegio entregara el nuevo ‘Premio Madrid
Seguro” a la campaiia ‘Estamos Seguros” impulsada por Unespa, reco-
nociendo su aportaciéon en el fomento de la cultura aseguradora en
materia de comunicacion, y su enérgico trabajo para dar a conocer
la labor del seguro en beneficio de toda la sociedad.

Howden Iberia ha
comprado la correduria
de seqguros Bergé'y
Asociados. Este
proceso se encuadra dentro de la estrategia de
Bergé y Cia de focalizar su actividad en sus
negocios de automocion y servicios logisticos
y portuarios, y de la apuesta por parte de
Howden Iberia para especializarse y comenzar
a operar en el sector de los seguros para
Automoviles.

Howden lberia

En los proximos meses, ambas partes trabajaran en el
analisis conjunto de posibles plataformas de aseguramiento de
autos en los paises donde trabajan. En palabras de José Manuel
Gonzalez, CEO de Howden Iberoamérica, se trata de una socie-
dad “rentable y bien gestionada”; y es “perfectamente asimi-
lable e integrable dentro de nuestra estructura en Espafia”;
ademas abre a Howden Iberia “un campo de especialidad don-
de nuestra experiencia era limitada” y, finalmente, “permite
conjugar el conocimiento adquirido en la gestion de plataformas
de autos en otros mercados, y aplicarlo no solo a Iberia, sino
a todos los paises en los que empezaremos a operar con este
modelo de forma conjunta”.



Aemes lanza su

Aemes, la Asociacion Empresarial de Mediadores de Seguros, ha
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Portal de
Transparencia

publicado en su web un Portal de Transparencia en el que cualquier

ciudadano puede consultar la informacién de la organizacion, asi

www. aemes.net

como el funcionamiento y administracion de esta patronal.

Con esta iniciativa, Aemes se adapta a la Ley de Transparencia
19/2013 como sujeto obligado (articulo 3), en la que se reconoce y
garantiza el acceso a la informacion, una exigencia de responsabili-
dad para todos los que desarrollan actividades de relevancia pablica.

Para el presidente de Aemes, Francisco Rodriguez Querol, este
Portal de Transparencia “supone un paso mas en el objetivo de
acercar y mostrar el funcionamiento y la labor que realizamos en la
patronal, cumpliendo, por una parte, con lo establecido en la Ley

Red Mediaria amplia su

de Transparencia, pero también con el firme deseo de ofrecer una
herramienta de informacion y documentacién pablica y atil”.

A través el Portal de Transparencia de Aemes, los usuarios
podran consultar, entre otras cosas, los estatutos de la asociacion,
asi como las cuentas e informes de auditoria del Gltimo trienio.

Por otra parte, Rodriguez Querol ha adelantado que no se
presentara a la reeleccién como presidente a las elecciones que se
celebraran en el altimo trimestre de 2017.

Los gerentes de Red Mediaria
han ampliado su formacion con
un curso sobre D&O0 vy otro sobre
seguros de Arte, realizados por
Hiscox Iberia.

La sesion sobre Responsabilidad Civil
de Administradores y Gerentes (D&0), impar-

tida por Francisco Alcaide, ha incidido en las
coberturas, peculiaridades y casos practicos.

En la de seguros de Arte, desarrollado por Eva
Peribanez, se han tratado los posibles riesgos
a cubrir: exposiciones, museos, hogares ex-
clusivos y galerias de arte con casos practicos.

Red Mediaria cuenta con un departa-
mento especialista en seguros de Arte.

Por otra parte, Red Mediaria ha lanza-
do al mercado su primera web especifica de
venta online, http://www.seguroscochescla-
sicos.net La correduria quiere avanzar en su
posicionamiento tanto como correduria de
seguros, como de venta de productos online.
Por ello, diferencian la pagina web de Red
Mediaria, de otros proyectos especificos y
exclusivos, como la web de coches clasicos.

AEMES

Asociacion Empresanal de
Mediadores de Seguros
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s Al dia en distribucién

Casi nueve de cada diez reclamaciones
formuladas a los corredores (es favorecen

EL 87,34% de los informes de resolucion de conflictos ante
reclamaciones presentadas por los consumidores es
favorable al corredor, y s6lo el 1,80% favorable al
cliente reclamante. En el 7,78% los casos son
archivados, ya que a la vista de la documentacion
aportada son las aseqguradoras las que deben asumir
las reclamaciones que en un principio habian
archivado. En un porcentaje infimo de casos (0,60%)
se desestiman los expedientes por falta de
competencia. Estos son algunos de los datos mas destacados del
informe anual sobre el funcionamiento del Servicio de Atencidn al
Cliente realizado por Inade.

Del informe se desprende que en el ejercicio 2016 se
experimentd un ligero incremento (7,69%) sobre el ndmero de
reclamaciones presentadas a los corredores en 2015, si bien la
tendencia sigue siendo a la baja, ya que en comparacién con
el afio 2014 (ejercicio que registrd el mayor nimero) se expe-
rimentd un descenso del 40,43%.

Los contratos de seguro relacionados con Asistencia en
Viaje siguen presentando el mayor nimero de quejas y recla-
maciones, con casi el 50% de los casos. Le siguen el ramo de
Automadviles (28%) y Vida (7,14%).

En cuanto a las razones por las que se formulan las recla-
maciones, destaca que el 87,12% de las causas estan relaciona-
das con siniestros. En concreto, el 73,01% es porque el tomador
cree que tiene incluida una cobertura que en realidad no.

Asimismo, es de resaltar que se siguen produciendo con-
troversias en lo referente al pago de la prima, en particular por
la exigencia por parte del tomador de devoluciéon de la prima
no consumida cuando el seguro se cancela sin haber llegado a
su término porque se produce la transmision del objeto asequ-
rado (muy frecuente en venta de vehiculos).

Laura Ruiz, nueva directora de Marketing de Ruiz Re

Laura Ruiz ha asumido las
responsabilidades de Marketing
y Comunicacion de Ruiz Re.

Laura Ruiz tiene una vision global del
funcionamiento de la correduria y gracias a
sus estudios de marketing e informatica co-

noce las nuevas tecnologias y técnicas de
comunicacion.

A partir de ahora Laura Ruiz forma
parte de la directiva de Ruiz Re como res-
ponsable de Marketing y Comunicacion,
dirigiendo la estrategia y coordinando la
ejecucion del plan de marketing de la co-
rreduria.




Al dia

Willis Towers Watson analiza las

Willis Towers Watson vy Audisec se han
unido para celebrar en Valencia la
jornada “Novedades del Departamento
El CO'GgiO de ZCII’CIgOZGI de Gerencia de Riesgos: soluciones
ofrece ante el ciber riesgo, compliance penal
y manejo de datos protegidos”.

Contar con un analisis de los riesgos actualizado es el primer

. . paso para determinar los elementos mas débiles de la estructura de
EL CO[eg]o de Mediadores de Seguros de una compafia. Ahora bien, tal y como ha puntualizado Fernando

Zaragoza ha realizado el curso “50 claves para Redondo, director de Gerencia de Riesgos de Willis Towers Watson,
gestionar un centro de servicios profesionales", “el analisis de riesgos debera ser revisado periédicamente con el

. . . . . objetivo de identificar nuevas amenazas potenciales”. En la actua-
impartido por Claudio Aros, licenciado en B . .
lidad, “es fundamental contar con un plan de gestion de crisis, que

Investigacion y Técnicas de Mercado, consultor nos permita poner en marcha las acciones necesarias para minimizar
y responsable de Proyectos Especiales de Cecas. los dafios causados”. Ademas, los ponentes se centraron en la pro-
teccion de datos. Un riesgo que obliga a las empresas a reforzar sus
Aros incidié en la necesidad de que el profesional de la me- esfuerzos para garantizar la privacidad de las personas.
diacién tome conciencia de la importancia de sus conocimientos Por otra parte, Willis Towers Watson ha organizado la VIII
especializados, ya que “son su principal valor como experto”. Jornada Técnico Pericial de Riesgos Sanitarios para Osakidetza. En
Convertir los departamentos administrativos o de siniestros él se analizo6 la relevancia de los informes de Inspeccion en via
en centros de beneficios o lograr un personal motivado que lle- administrativa y el contenido del informe técnico pericial.
gue a la excelencia fueron algunas de las claves proporcionadas En otro orden de cosas, el broker ha anunciado la incorporacién
por Aros durante la jornada. de Segursalud Mediacién Correduria de Seguros.
Por otra parte, los Colegios de Zaragoza y Teruel ha pro- Por Gltimo, sefialar que Hiscox ha organizado una jornada para

rrogado su acuerdo de colaboracién con Aviva. presentar su nuevo producto de Dafios Materiales.



Al dia

Filhet-Allard MDS

En la presentacion oficial de la fusion Filhet-Allard MDS
se dijo que se apuesta de manera especial por el

crecimiento del negocio en Espafna. En concreto, se habld

de un incremento del 14% este ano.

Gregory Allard, presidente de Filhet-Allard, comenté que se abre
“una nueva etapa de nuestro desarrollo en Espana con la fusion de MDS
en la que aprovecharemos nuevas oportunidades de negocio. Hemos
puesto a Espafia en el centro de nuestra estrategia y prevemos un 14%
de crecimiento aqui para este afio. Este se lograra a través de creci-
miento externo y crecimiento organico”.

Por su parte, José Manuel Diaz da Fonseca, CEO de MDS en Portugal,
indicé que “somos un broker lider en Portugal y con mucho negocio en
Brasil y buscabamos tener presencia en Espaiia”. Asimismo, coment6 que
Filhet-Allard y MDS “son socios y dos grandes lideres de Brokerslink y al
estar unidos ahora, nos permite ser mas fuertes dentro de la asociacion”.
Su filosofia es ser relevantes en todos los paises en los que estan.

Por Gltimo, Enrique Schoch, director general de Filhet-Allard MDS
en Espana, reiter6 que tras la fusion con MDS, su objetivo es “seguir
creciendo y llevar a buen puerto la fusién de dos grandes lideres que
tienen mas de 2.000 millones de primas en todo el mundo”. Schoch
resaltd, sobre todo, tres de los valores de Filhet-Allard MDS: la ambicidn,
la confianza y la cercania. La ambicion se traduce en que “queremos
conseguir ser el corredor nimero uno en el negocio de empresas; lograr
la confianza de nuestros clientes y de las compafiias con las que traba-
jamos; y estar cerca de nuestros clientes cuando salen a otro pais o
tienen un siniestro”.

Marin Seguros,
negocio afincado
en Albatera
(Alicante), se ha integrado en el Grupo
Summa para poder dar soluciones
aseguradoras mas amplias a sus clientes.

= [ Con&
la incorporacion de Marin
Seguros

“Hasta ahora, los mediadores locales, hemos contado
con una gran ventaja frente a los afincados en grandes ciuda-
des: la fidelidad de nuestros clientes. Pero lamentablemente,
la banca e Internet, también llega a las pequefias poblaciones
y cada dia se hace mas dificil continuar solo y luchar contra
estas grandes corporaciones que cuentan con recursos casi
ilimitados y ventajas competitivas inalcanzables para noso-
tros”, ha afirmado Antonio Marin, gerente de Marin Seguros.

“Después de veinte afios en solitario, habia llegado la
hora de unirse con otros mediadores para poder disfrutar de
herramientas para competir que solo no podia tener y com-
partir recursos para invertir en la transformacion digital tan
necesaria en nuestro sector”, ha afadido Marin.

Con esta nueva oficina comercial, Summa, presente en
22 provincias, contindia su proyecto de consolidacién y es-
pera abrir muy pronto nuevas oficinas en la provincia de
Alicante.



Los mediadores coruneses continiian con la

formacion del

El Colegio de Mediadores de Seguros de La Corufia ha celebrado la segunda
jornada correspondiente al modulo de ramos de seqguros del Curso Experto
Universitario +Salud+Vida en modalidad semipresencial.

La primera parte de la jornada, centrada en el tema de Planes
de Pensiones y PPA, se celebr6 en formato de videoconferencia y fue
impartida desde el centro de estudios Cecas, por Jordi Mayol. Por su
parte, Maria Victoria Ofiate, directora comercial Colectivos de Aegon
desarroll6 el tema de “La empresa y sus colectivos”.

Las clases presenciales se imparten cada 15 dias y el curso
finalizara con la realizacion de un trabajo en equipo.

Por otro lado, el Colegio ha organizado una jornada formativa

ot '-'_rq ri‘:“‘ n

anadido a los mismos.

Al dia

sobre el Consorcio de Compensacion de Seguros. En su intervencion,
el director de Operaciones del Consorcio, Alejandro Izuzquiza, hablé
sobre riesgos extraordinarios y mediadores. Mientras que el respon-
sable en la subdireccién de Tasaciones, Pablo José Lopez, explico
los criterios técnicos aplicables en la peritacion de dafios e indem-
nizaciones de riesgos extraordinarios.

En otro orden de cosas, el Colegio de La Corufa y Asisa han
firmado un acuerdo de cooperacion.

El Colegio de Toledo alcanza un

José Enrique Garcia, presidente del Colegio de Mediadores de Seguros de
Toledo, v Angel Madrofio, gerente del Centro del Automévil Pedro Madrofio
(CAPM), han firmado un convenio de colaboracion, para acercar a los
colegiados empresas proveedoras de servicios que les aporten un valor

Como campana de bienvenida, CAPM ofrece al colegiado y sus clientes, la posibilidad de unos descuentos especiales en la pintura
de vehiculos dafados en la reciente granizada sufrida en algunas zonas de Toledo.



Al dia

Con motivo de la Euribron anual Conference 2017 que se

celebrd en Madrid (con presencia de asociados de mas de 27 paises

de |OS COrredoreS de SegurOS entre los que se encuentra Espabrok desde hace un par de afos),

Alain Rambaud, presidente de Euribron, junto con Luis Lopez Visds,

La red internacional de brokers de seguros independientes director gerente de Espabrok, realizaron una rueda de prensa en la

Euribron, presente en 60 paises de los 5 continentes, facilita a  Aue se abords la internacionalizacion de los corredores.

bilidad de int . E 60 d El objetivo de Euribron, cuyo lema es “Vamos mas alla de las
posibilidad de internacionalizacion de fronteras”, es ayudar a sus miembros a ampliar su alcance inter-

los corredores de sequros. Su objetivo s nacional. Hoy en dia, la red tiene 25 asociados ubicados en 60

proporcionar la cooperacién paises y gestionan 9.000 millones de ddlares, sobre todo de em-
. . presas, con 265.000 clientes corporate (solo el 20% de las primas
internacional entre los brokers 2 1 manos de particulares).

aportando el conocimiento local de cada Lopez Viss comentd que pertenecer a Espabrok forma parte

mercado. Sin embargo el volumen de  de su oferta de valor ya que asi se complementa la capacidad de
' respuesta de algunas aseguradoras que “no lo hacne con el cono-

Negocio que sale o entra en Espana aull " cimiento o rapidez adecuada”. Sin embargo, reconocié que en
no es relevante. Espaiia ain no existe una cifra relevante de negocio.

a la implantacion del EIAC

Los representantes del Grupo de Trabajo para el impulso de EIAC,
formado por Adecose, Aunna Asociacion, Consejo General y Fecor, han
celebrado un nuevo encuentro para establecer las areas de trabajo
prioritarias y la planificacion de los encuentros del grupo de
seguimiento hasta finales del presente afio.

Una de las acciones mas inmediatas  radoras, tecnoldgicas, corredores y Tirea, como los aspectos criticos sobre los que
es la formacién entre mayo y junio de dis-  con el objetivo de sequir desarrollando los  actuar para ir mejorando la calidad de in-
tintos Grupos de Trabajo Técnicos, inte- procesos y las nuevas necesidades que se  formacién que se esta compartiendo en la
grados por una representacion de asegu-  plantean en la implantacion de EIAC, asi  actualidad.



s Algo mds que negocio
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Rivas con el
Sdahara

El 21 de mayo se celebré por
cuarto ano consecutivo La Legua
Solidaria en Rivas Vaciamadrid, en
la que Grupo Mayo actla como
patrocinador desde hace tres
anos, colaborando y dando apoyo
a la labor que la ONG Rivas Sahel realiza
desde hace 20 anos, que ayuda en los campos
de refugiados saharauis en Argelia.

arupo mayn

COMeaUria de Segurns, 5.1

PymeSeouros.com

Este afio se repiti6 el circuito de 10 km de asfal-
to y campo y hubo monitores, misica, Gymbox y ani-
macion especial para todos los pablicos como la visita
de los personajes mas famosos de La Guerra de las
galaxias. Todo ello, tras la entrega de trofeos.

Grupo Mayo nunca olvida el objetivo solidario del
evento, que este afo va destinado integramente a la
adquisicion de un remolque de 12 metros que permita
llevar hasta los campamentos de refugiados de Tindouf
toda la ayuda humanitaria que la asociacion recoge
durante un afio.




s Algo mds que negocio

El 'Camino de la Integracion 2017°

g Camino2017

Por octavo ano consecutivo, International
SOS y el Consejo General de los Colegios de
Mediadores de Seguros hicieron posible la
organizacion del ‘Camino de la
Integracion’, junto con el patrocinio
especial de Santalucia y la Fundacion
A.M.A. El objetivo de esta iniciativa
solidaria tan entranable es dar la
oportunidad a personas, con
capacidades diferentes, de
realizar varias etapas del
Camino de Santiago
acompanados por voluntarios
de sus asociaciones y de las
I companias organizadoras y
patrocinadoras. En esta
ocasion, se recorrid las
altimas cinco etapas del
Camino Portugués, fomentando entre todos los
peregrinos valores tan importantes como la
solidaridad, el compaierismo y el trabajo en
equipo.



Algo mds que negocio k

En esta edicion, participaron un total de 45 personas con
discapacidad intelectual, todos ellos de la Asociacion Aspanias de
Burgos y de Asprona de Valencia. Este afio, ademas se conté con
Angel, un corredor de sequros, que quiso vivir la experiencia con
su hijo Angelito, acompafados en todo momento por el vicepre-
sidente del Colegio de Mediadores de Badajoz, Zacarias Fernandez,
quienes han dado un gran ejemplo de humanidad y
superacion.

‘El Camino de la Integracién 17" comenzd en
Tui el pasado 14 de mayo, desde donde partieron
todos los peregrinos al dia siguiente para realizar,
sin contratiempos, la etapa mas dura de todos estos
anos, 37 kilometros hasta Redondela.

Tras 5 dias de marcha, al son de “Campeones,
campeones” los alegres peregrinos entraron en San-
tiago de Compostela el 19 de mayo, tras haber reco-
rrido de forma ejemplar mas de 120 kilometros pa-
sando por las localidades de Redondela, Pontevedra,
Caldas de Reis y Padrén. Por la tarde, asistieron a la misa del pe-
regrino en la que una voluntaria, madre de un chico con discapa-
cidad de Aspanias, leydé una emotiva ofrenda al Apéstol Santiago.

El dia finalizé con la cena de clausura, a la que acudieron
en representacion del Consejo General, su presidenta Elena Jime-
nez de Andrade y José Antonio Rivas, vocal del area de RSCy
Deontologia. Asimismo, por parte de International SOS, asistieron
la direccién de la compaiiia, encabezada por su consejero-director
general, Francisco Sanchez Carmona y Jorge Nlfiez Seguido, sub-
director general, quienes apoyan esta iniciativa también como
voluntarios peregrinos.

La noche estuvo llena de magia, emocion y sorpresas como
las actuaciones con las que deleitaron varios de los chicos al res-
to de peregrinos.
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Como las emprosas -
lideres extin

cambianda la farma
de hacer negocios

DAY ID BuRLS

El éxito es para Tl
La fuente del verdadero éxito es una manera de ser

en el mundo

David R. Hawkins

Editorial: El grano de
mostaza

Precio: 16 € libro
impreso

Segin el doctor Hawkins, el éxito es una actitud que fomenta-
mos mas que un objetivo por el que luchamos. La fuente del ver-
dadero éxito es una manera de ser en el mundo.

Este libro no se limita a explicar cdbmo hacer las cosas. Esto
es lo que dice el doctor Hawkins: “Disponer de hechos y saber
hacer las cosas... no garantiza el éxito. Hay otros factores involu-
crados. Son estos otros factores los que vamos a explorar”. Aqui se
decodifican los factores secretos, esos principios centrados en el
corazdn que subyacen al éxito, ofreciéndonos a todos un mensaje
eterno y rebosante de posibilidades.

Bajo una nueva gestion
Como las empresas lideres estan cambiando la forma de

hacer negocios

David Burkus

Editorial: Empresa Activa
Precio: 15,20 € libro
impreso

La nueva realidad por la que estamos atravesando requiere de
nuevos tipos de empresas, por eso el autor analiza los sistemas de
gestion que ya no sirven y los que estan siendo utilizados por las
empresas pioneras para adaptarse a la nueva economia global y
digital.

Un libro que pone patas a arriba muchos de los principios del
management hasta ahora explicados por las Escuelas de Negocios,
y se propone acabar con la vieja forma de gestionar empresas para
dar paso a una nueva gestion.



Revista online para corredores y corredurias

Informacion Dirigida Buscamos la
especializada a corredores participacion
Accede a informacion Una revista en la que los Una revista que tiene en
para poder encontrar pequenos y medianos cuentala opinién y
nuevos modelos y nichos corredores son los participacion de los

de mercado protagonistas corredores
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