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Convertir la crisis
en oportunidad de
negocio

La Direccion General de Segu-
ros y Fondos de Pensiones (DGSFP)
ha editado el Informe Estadistico
Anual de Mediaciéon 2019 donde se
pone de relieve como los corredores
siguen sustentando su negocio en el
ramo No Vida, a pesar del leve cre-
cimiento experimentado (1,14%).
Mas llamativo ha sido el auge de
Vida, que tras perder un 7,02% de
primas intermediadas en 2017, en
2018 ha resurgido con un aumento
del 10,63% (ver a fondo).

Precisamente, fomentar los se-
guros de Vida en la cartera de corre-
dores fue el objetivo de la cuarta
edicion de la Cumbre Mediterranea
de Mediacién y Seguro de Vida (ver
Insitu). Laidea es aprovechar la cri-
sis en el sistema publico de pensio-

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen@pymeseguros.com

Editorial

nes para convertirla en oportunidad de negocio. Esta
claro que los espanoles no disponen de cultura financie-
ra y necesitan del asesoramiento del corredor, que pre-
cisara de formaciéon en finanzas para dar un servicio
completo. En este sentido, el Unit Linked se consolida
como una alternativa solida para la prevision social por-
que puede generar una rentabilidad interesante.

Otra oportunidad de negocio para los corredores es
elramo de Accidentes y los seguros de Incapacidad La-
boral Transitoria (ILT) que, aunque tienen una clara fun-
cion social para los autdnomos porque les proporciona
unos ingresos en caso de que caigan enfermos, aun no
existe demasiada concienciacion de su importancia.
Para su incremento en la comercializacion, los corredo-
res demandan la creacion de seguros flexibles para que
el autonomo contrate solo aquellas coberturas que real-
mente necesite (ver Vision de experto).

Desde el lado de las aseguradoras, en AXA Espana
se indica que es primordial que “las primas vayan ali-
neadas con una politica de pricing sophistication que
permita que sean competitivas a la vez que rentables.
En este sentido apostamos por la innovaciéon para poder
ofrecer al asegurado coberturas y servicios que anadan
valor al producto. La adaptabilidad es importante para
que resulte un buen instrumento de protecciéon” (ver
Hablando claro).
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Hablando claro

Pedro Navarro, director del Canal Corredoresy
Canal Brokers de AXA Espana

- La ADAPTABILIDAD
importante para ser

de proteccion

Aunque el ramo de Accidentes esta soportando un ligero
decrecimiento, en AXA sigue su evolucion positiva con un
incremento del 3,8%. Para Pedro Navarro, director del
Canal Corredores y Canal Brokers de AXA Espana, es
primordial que “las primas vayan alineadas con una
politica de pricing sophistication que permita que sean
competitivas a la vez que rentables. En este sentido
apostamos por la innovacion para poder ofrecer al
asegurado coberturas y servicios que aniadan valor al
producto’”. En su opinion, la adaptabilidad es importante
para que resulte un buen instrumento de proteccion”.



¢En AXA se considera
que el ramo de Accidentes
tiene recorrido?

En AXA mantenemos nues-
tra evolucidn positiva en este
ramo creciendo un 3,8%, mientras
que el mercado contintia decre-
ciendo en un 1,6%. En este sen-
tido, esperamos continuar nues-
tro crecimiento durante 2020
porque entendemos que hay
oportunidades de mercado para
ello, aunque la evolucioéon del ramo
en general estara marcada por la
evolucion de la economia.

¢Hay margen de creci-
miento?

Creemos que continua exis-
tiendo margen para el crecimiento. Por una parte, tenemos el negocio par-
ticular, donde los corredores cada vez juegan un papel mas fundamental
COmo asesores en la gestion de riesgos del cliente. Por otra parte, y desde
la visién del negocio de Empresas, una gran parte de las pdlizas de Acci-
dentes provienen de los seguros de Accidentes Convenio.

Este ramo tiene una gran vinculacion a la empresa, y por ello tiende a
crecer durante los ciclos de expansion econdmica y se ve afectado de ma-
nera negativa en momentos de crisis, especialmente en el ambito de los
convenios. Aunque es un ramo que en general soporta mejor los periodos
de freno econdmico respecto al ramo de Vida.

¢La buena siniestralidad de estos momentos esta permitiendo
bajar primas?

Los
auténomosy
las pymes

son pilares
fundamentales
del crecimiento

por su
necesidad de
aseguramiento

Hablando claro

El cliente es la prioridad v,
por ese motivo se buscan primas
acordes que permitan relaciones
a largo plazo. Adicionalmente es-
tamos en un entorno competitivo
en el que es necesario que las pri-
mas estén adecuadas a los ries-
gos asumidos. Las primas deben
de ir alineadas con una politica
de pricing sophistication que per-
mita que sean competitivas a la
vez que rentables. En este senti-
do apostamos por la innovacion
para poder ofrecer al asegurado
coberturas y servicios que ana-
dan valor al producto.

¢Llamaria a la prudencia
para evitar el deterioro de las
carteras de Accidentes?

Ante un mercado tan competi-
tivo, hay que evitar practicas de
dumping y potenciar la generacion
de valor a los clientes con asesora-
miento, producto y servicio. Las bue-
nas practicas en la suscripcion de
riesgos permiten un mercado sano,
evitando guerras de precios que no
favorecen a la evolucion del mismo.

¢Queé oportunidades se de-
tecta en los seguros de Acciden-



Hablando claro

tes?

Los seguros de Accidentes son
productos de proteccion a las perso-
nas y sus familias concebidos de
manera sencilla y asequible. Esto es
una excelente puerta de entrada
para el asesoramiento integral res-
pecto a otros productos como pue-
den ser el de Vida, Salud y Ahorro.

Desde una vision empresarial,
también es un instrumento muy in-
teresante para la proteccion, tanto
del propio empresario como de sus
empleados. Siendo una herramien-
ta para mejorar la compensacion y
los beneficios sociales a la hora de
proteger al empleado frente deter-
minadas contingencias laborales
que pueden dejarle en una situacion
de vulnerabildiad econdmica impor-
tante.

¢Cree que el pilar del creci-
miento del seguro de Acciden-
tes esta en los autonomos vy las
pymes?

Claramente son pilares funda-
mentales del crecimiento, ya que
forman la mayor parte del tejido em-
presarial y siguen teniendo necesi-
dades de aseguramiento en este
sentido, por lo que hay un margen

Una suma
asegurada
aconsejable en
el seguro de
Accidentes es
de 10 arios los
ingresos
economicos que
una persona
fuera a percibir
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importante de crecimiento.

¢Como ha influido en el ramo el hecho de que desde enero de
este ano los autonomos coticen obligatoriamente por accidentes
de trabajo?

Mas alla de si nos ha impactado o no, resaltaria que el seguro de Ac-
cidentes sigue siendo y adquiere aun mas en la actualidad el caracter de
instrumento financiero complementario de proteccion.

Las prestaciones contratadas via contingencia enfermedad profesional
0 accidente de trabajo pueden no ser suficientes respecto a la realidad con-
creta de cada autonomo. Y es aqui donde el asesoramiento de un mediador
profesional adquiere especial importancia.

éCree que la situacion economica en la que nos encontramos
hace necesaria la creacion de seguros flexibles para que el auto-
nomo contrate solo aquellas coberturas que realmente necesite?
La flexibilidad esta vinculada a la necesidad del cliente. La adaptabilidad

S



es importante para que resulte un buen instrumento de proteccion. Esto
implica la necesidad de acompanar el proceso de contratacion de estos
productos con un buen asesoramiento, y aqui la figura del corredor es
clave.

Cada convenio sectorial establece sus propias garantias y
capitales en el seguro de Accidentes. ;Cree que seria necesaria
una homogenizacion?

Intentar homogeneizar las garantias y capitales en los seguros de
Accidentes de los distintos convenios es algo que puede ser contrapro-
ducente, ya que cada convenio tiene sus caracteristicas propias y en
muchos casos no podemos equipararlos, porque estas caracteristicas del
trabajo realizado y los salarios no son equiparables.

Lo que siresultaria de mucho interés es que todos los sectores eco-
noémicos contaran con la obligatoriedad,
porque no en todos existe.

La media de los capitales ase-
gurados de los convenios es de 30-
40 mil euros, ¢se puede considerar
que es suficiente?

Las sumas aseguradas de los con-
venios son una ayuda que hay que valo-
rar, pero no son suficientes. Aqui es don-
de entra el asesoramiento personalizado
fuera de los seguros obligatorios. Como
referencia, una suma asegurada aconse-
jable es de 10 anos los ingresos econo-
micos que una persona fuera a percibir.

Algo mas de la mitad de
las pymes espanolas tienen con-

Intentar
homogeneizar

las garantiasy
capitales enlos
seguros de
Accidentes de

los distintos
convenios puede
ser
contraproducente,
ya que cada uno
tiene

sus caracteristicas
propias

Hablando claro

tratados seguros de Accidentes
para sus trabajadores. ;Qué se
podria hacer para ampliar este
porcentaje?

No todas las actividades
economcias tienen la obligaotriedad
de contratar una poliza de Acciden-
tes o Vida, por lo que éste seria un
primer punto a trabajar para con-
cienciar al empresario sobre la re-
sponsabilidad y el vinculo emocio-
nal, sobre todo en las pymes, cuando
sucede un accidente.

Aqui tenemos una oportunidad
para trabajar junto a los corredores
en hacer llegar al empresario el ase-
soramiento necesario para tener
bien indentificados sus riesgos y
proponerles la mejor cobertura para
ellos.

Las pymes son la base sobre la
Jque se construye nuesto sector em-
presarial y tienen una gran vincu-
lacion con sus empleados, por 1o que
es fundamental que tengan sus ries-
gos cubiertos.

En los seguros de Acciden-
tes se ha generalizado la garan-
tia de infarto o de accidente ce-
rebrovascular, icree que es
adecuado?



Hablando claro

EL RAMO DE ACCIDENTES TIENE UNA CLARA
NECESIDAD DE ASESORAMIENTO

Pedro Navarro,
director del Canal
Corredores y Canal
Brokers de AXA
Espana, piensa que
“para el corredor de
seguros, Accidentes
es un ramo sencillo
y asequible que abre
las puertas a la
contratacion de mas
productos y a la
fidelizacion del
cliente. Ademas,
permite al mediador
trabajar un
segmento en el que
hay una clara
necesidad de
asesoramiento,
tanto en el
particular como en
la empresa”.

AXA tiene una
cartera de
practicamente 55
millones de euros en

productos de
Accidentes y su
nueva produccion
esta en mas de
11millones de euros.
El 40% de estos
volimenes se
consigue a través de
los corredores, uno
de los canales mas
relevantes de la
compania. La oferta
de valor de la
entidad a estos
profesionales “esta
centrada en unos
productos con unas
excelentes
coberturas, que en la
parte del negocio
Particular tiene la
capacidad de
flexibilizar el
catalogo de
garantias/capitales
para adaptarse a los
diferentes perfiles

de clientes:
directivos,
deportistas,
viajes...; y que en
Colectivos se amolda
perfectamente a las
necesidades de
aseguramiento que
cada convenio
necesita. Todo esto
apoyado en un
modelo de cercania y
asesoramiento hacia
el corredor, junto a
la innovacion, para
llegar al cliente con
una oferta que vaya
mas alla de la
cobertura de sus
riesgos”, afirma
Navarro.

En su opinion, “el
corredor esta
buscando cercania
en la interlocucion,
agilidad tanto en la
parte de venta como

en la postventa,
estabilidad en la
cartera e innovacion
en los productos. Por
ello, apostamos por
un sistema que
busca la estabilidad
hacia el corredor, con
un modelo territorial
de cercania, y donde
la innovacion es
parte clave del
producto,
incorporando
coberturas novedosas
y con el foco puesto
en la prevencion”.

Desde una vision de Colectivos
hay que indicar que se considera ac-
cidente de trabajo cuando asi lo re-
suelve la Seguridad Social y la cober-
tura es automatica. Por ello en caso
de accidente de trabajo ofrecemos
la garantia tanto por fallecimiento
Ccomo por incapacidad.

Por otra parte, parece que
los seguros de Accidentes ya no
se limitan solo a dar un capital
por fallecimiento o invalidez y
lo complementan con otras ga-
rantias y servicios. {Qué opina
sobre eso?

En AXA creemos que es muy
importante para el asegurado recibir
una oferta de valor que vaya un paso
mas alla y ofrezca garantias y servi-
cios innovadores, que ademas se
preocupen por la pre-
vencion y el cuidado
de la salud. Comple-
mentar con nuevos
servicios de preven-
cién y acceso a otros
servicios de pago por
uso incrementa el va-
lor percibido en estos
productos y ayuda a
la fidelizacion.



¢Cree que seria factible es-
tablecer incentivos fiscales para
la contratacion de este tipo de
seguros?

Los seguros de Prevision Social
Complementaria (PSC), incluidos
los de Accidentes, deberian tener
incentivacion fiscal porque son un
complemento al sistema de la Se-
guridad Social del pais. Adicional-
mente serian recomendables cam-
panas de concienciacion sobre la
necesidad de los seguros de perso-
nas para protegerse a si mismasy a
sus familias.

Los seguros de Convenio estan
considerados como COmMpromisos
POI pensiones, y por tanto exentos
del pago del IPS (6%). Es un gasto
para la empresa y una retribucion en
especie para el empledo. Cualquier
incentivacion fiscal adicional seria
muy positiva como instrumento de
proteccion.

é¢Qué opina de los ‘falsos
colectivos’ en Accidentes?

Creemos que los falsos colecti-
VOS son un error grave desde la pers-
pectiva del buen aseguramiento que
necesita el cliente, y puede generar
situaciones de falta de cobertura o

Deberia ser
obligatorio el
seguro de
Accidentes en
los convenios
colectivos de
todos los
sectores
economicos,
porque no
existe en todos

Hablando claro

capital necesario por no tener en cuenta un ana-
lisis de riesgos adecuados.

¢A qué retos se enfrentan los seguros
de Accidentes?

El gran reto es crecer en todo aquello que
no es obligatorio. Como hemos dicho antes, el
asegurado no tiene la vision completa sobre sus
necesidades de aseguramiento, por eso es im-
portante hacerle ver las consecuencias econo-
micas en caso de que suceda alguna situacion
de riesgo en la que tenga la necesidad de con-
tratar sistemas complementarios de proteccion.

¢Por qué AXA apuesta por el seguro
de Accidentes?

El seguro de Accidentes es un seguro muy
asequible para el cliente y facil de entender, por
lo que es una buena forma de contar con cierto
nivel de proteccion. Adicionalmente, es reco-
mendable que €l cliente complemente con po-

lizas de Vida, Salud y Ahorro en funciéon de sus necesidades.

¢Prevé AXA algun cambio o novedad en las coberturas de
Accidentes proximamente?

A nivel individual se estan desarrollando productos con una seg-
mentacion especifica en funcioén a las actividades/estilos de vida de los
asegurados. En colectivos estamos trabajando en innovar en la presta-
cion de servicios, especialmente en el ambito de la asistencia sanitara
derivada del accidente.

CARMEN PErnA
Foros:IrReENnE MEDIA



Vision de experto

José Angel Benito, director general
Gexbrok Mediacion, SLU

Es necesario
CONCIENCIAR al
autonomo de la
Importancia de
los seguros de ILT

Los seguros de Incapacidad Laboral Transitoria (ILT) tienen
una clara funcion social para los auténomos, ya que les
proporciona unos ingresos en caso de que caigan enfermos o
tengan un accidente que les impida trabajar. Sin embargo,
José Angel Benito, director general Gexbrok Mediacién, afirma
que “no estan concienciados del riesgo de desproteccion al
que estan expuestos y por eso, la contratacion de estos
productos, muchas veces, la ven como un gasto y no como
una inversién para estar protegidos”. Por otro lado, demat
la creacion de seguros flexibles para que el autonomo cor'ft
solo aquellas coberturas que realmente necesite.

PymeSeguros



En Espana mas del 80% de los autobnomos cotizan por la base minima,
€S0 supone que en caso de una enfermedad o accidente, las prestaciones
de la Seguridad Social seran insuficientes para garantizar unos estanda-
res minimos de calidad de vida. Para subsanar esto, existen los seguros
de Incapacidad Laboral Transitoria (ILT). Con ellos, segun José Angel
Benito, director general Gexbrok Mediacion, “se da cobertura alas con-
tingencias a las que estan expuestos los auténomos, para garantizarles
prestaciones necesarias y que permitan que en caso de baja tanto por
enfermedad o accidente, no suponga €l cierre del negocio o cese de la
actividad del autonomo”. No hay que olvidar que el primer mes de baja,
el autonomo percibe una indemnizacion por parte de la Seguridad Social
inferior a 300 euros. Esto le convierte en “un colectivo con una necesidad
incuestionable de contratacion de instrumentos privados que mitiguen
la consecuente baja de ingresos vy, por tanto, el descenso de su nivel de
vida”, indica Benito.

Desde Gexbrok Mediacion se presta especial relevancia al aseso-
ramiento en materia de prevision social al auténomo, “consideramos
gue es un sector de la poblacion que merece nuestra atencion y ofre-
cerle un asesoramiento continuo, entra dentro de nuestros valores.
De esta forma, en caso de sufrir contingencias que les paralicen en
su labor profesional cuentan con una proteccion economica
qgue les permita mantener tanto su actividad como sus
ingresos”.

Ademas, se da la circunstancia de que al ir la ILT
principalmente dirigida a los autonomos, su siniestralidad
esta controlada porgue, como bien dice Benito, “se trata
de un colectivo que solo da siniestros cuando realmente
lo necesitan, ya que no se da de baja facilmente”.

COMPROMISO CON EL CLIENTE
José Angel Benito afirma que “uno de los valores
gue marcan nuestra labor de correduria es el com-

Es necesario
que las
tarifas se
adapten a
los ingresos
de los

autonomos,
para que sea
una
inversion
constante y
estable

Vision de experto

promiso y profesionalidad con el
cliente. Como corredores concien-
ciados en la importancia para nues-
tra sociedad del papel del auténomo,
consideramos fundamental que
nuestra labor profesional se base en
el asesoramiento para cubrir todas
las contingencias posibles, entre
ellas su prevision mediante los segu-
ros ILT".

Precisamente son los corredo-
res los que estan mas cerca de los
autonomos. Por ese motivo, para un
mediador, “el seguro de ILT es esen-
cial, pues el tener un trato cercano
y proactivo con el cliente conlleva
estar al dia de todas sus necesida-
des, tanto a nivel profesional como
personal y asesorarles en contratar
aquellos productos que le ofrezcan
una cobertura adecuada a los ries-
gos que se exponen” explica Benito.

Teniendo en cuenta que la espe-
cializacion en cualquier pro-
ducto es un valor de dife-
renciacion para el cliente,

“en Gexbrok Mediacion

decidimos especiali-
Zarnos en este ramo,
para difundir y distri-
buir a nuestro colectivo
de autébnomos un pro-



Vision de experto

ducto para garantizar su tranquilidad diaria profesional”. Para esta corre-
duria es un ramo objetivo porque va dirigido a un porcentaje de la poblacion
activa que supone al menos el 17% de la poblacion (hay mas de tres millo-
nes de profesionales que ejercen su profesion por cuenta propia).

trate estos productos, para que
realmente lo vean como una
inversion y no un gasto, ofre-
ciéndoles de esta forma cober-

El seguro de
ILT se dirige
especialmente

CONCIENCIAR DE LOS RIESGOS
Lalabor de los mediadores
se centra en proporcionar a los
autobnomos las ventajas que
supone contratar un seguro de
ILT. José Angel Benito comenta
Jue se encuentran con que “no
estan concienciados del riesgo
de desproteccion al que estan
expuestos cuando sufren alguna
contingencia que les conlleve
una posible invalidez o una baja
de larga duracion. Por eso, la
contratacion de estos produc-
tos, muchas veces, la ven como
un gasto y no como una inver-
sion para estar protegidos”.
Por otro lado, la situacion
econdmica en la que nos encon-
tramos hace necesaria la crea-
cion de seguros flexibles para
que el auténomo contrate solo
aquellas coberturas que real-
mente necesite. Benito afirma
que “es imprescindible, que las
companias otorguen flexibilidad
a la hora de que el cliente con-

alos
autonomos
que supone
un nicho de
tres millones
de personas

turas a las contingencias reales
que puedan sufrir. En este sen-
tido, estamos muy satisfechos
con la labor de las companias
especializadas en estos pro-
ductos, si bien debemos seguir
avanzando, pues falta camino
por recorrer”.

“Otro reto al que nos
enfrentamos —continua José
Angel Benito-, es la falta de
una estandarizacion en el nivel
de coberturas que no dé una
respuesta real a la verdadera
necesidad del autonomo. Es
necesario que las tarifas se
adapten a los ingresos de los
auténomos, para que sea una
inversion constante y estable,
que en periodos de crisis eco-
noémicas, en la que la factura-
cion para el autonomo dismi-
nuya, el seguro conste de
beneficios y virtudes, para que
no quiera desprenderse de su
cobertura”.

CARMEN PENA
Foros: PaBro MORENO
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PlusUltra Seguridad
Seguros que se comparte

En Plus Ultra Seguros queremos ayudarte a crear un espacio de tranquilidad y seguridad en el que puedas compartir las risas, los
suefnos v las ilusiones de quienes te rodean.

Para ello contamos con un gran equipo de profesionales que haran lo posible por compartir seguridad contigo para que tu solo
tengas que preocuparte de ser feliz.

Plus Ultra Seguros.
Seguridad que se comparte.

#Seguridadcompartida n /SegPlusUltra g @SegPlusUltra #SegPlusUltra



https://www.plusultra.es/
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_3a 1ex1b111dad hara mas ACCESIBLE
Ic s programas de internacionalizacion
alaspymes

~§ 'Elseg“uro de Crédito se ha
) cqnvertldo en un garante para
. qué las'empresas exporten e
& : . internacionalicen sus negocios,
ademasde ser un facilitador
" “para obtener financiacion
bancaria.Las aseguradoras e . : - :
ﬂr han des arrOlladO en IOS UItImOS Enrique Cuadra. Mikel Aguirre. Javier Oviedo. David Cruanyes.
~.... _anosprogramas globales, pero
~ = “los corredores demandan una

—_— mayor flexibilidad para que no Enrique Cuadra, director corporativo de Riesgos y Recobros de Solu-

= S nion, considera que si existe por parte de aseguradoras y mediadores un
«.solo las grandes empresas con - : SN

- 3 buen acompanamiento a las empresas en su internacionalizacion. De hecho,

importantes volumenes de aprecia que los clientes que han decidido internacionalizarse apoyandose

facturacion puedan acceder a en el seguro de Crédito tienen unas experiencias positivas, “porque es mas

facil, mas seguro, consiguen buenos clientes e incrementan las ventas”.

'y Ademas, Mikel Aguirre, head of Political and Single Risk de Coface en
que qu1eren €lripezar una Espana y Portugal, senala que desde 2008, por la crisis, muchas companiias,

s @ventura internacional. incluidas pymes, se estan dirigiendo mas a mercados emergentes, cuyos plazos

ellos; sino tambien las pymes
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de pago se pueden alargar, y ahi
es donde el seguro de Crédito
permite anticipar la letra con la
entidad que ha aportado la fi-
nanciacion: “A los bancos no les
gusta el riesgo, y ahora menos
Jque nunca, por lo que quieren
un colateral y el seguro de Cré-
dito se vuelve fundamental”.
Javier Oviedo, director de
Seguro de Crédito Factoring y
Caucioén en Jori Armengol &
Asociados, sin embargo, ve que “a las pymes es mas dificil acompa-
narlas”, entre otras cosas porque a su entender no es lo mismo expor-
tar, que internacionalizarse, que implica abrir filiales en otros lugares,
algo que solo se pueden permitir las grandes companias.
“Internacionalizarse teniendo un local permanente en el extran- h
jero, no es lo mas habitual”, acepta Mikel Aguirre, pues al final la em-
presa se busca un distribuidor o una oficina comercial.

PROGRAMA INTEGRADO VERSUS COORDINADO

“Los tres grandes operadores si que tienen gente en los princi-
pales mercados, 1o que facilita conocer los posibles clientes de los
exportadores y aumenta la seguridad,. No es 1o mismo analizar desde
aqui una empresa mejicana que lo haga el equipo local de Mégjico”, asegu-
ra Cuadra.

David Cruanyes, socio director de de Cuentas Internacionales de Qua-
lity Brokers, se muestra critico con el hecho de que en muchas ocasiones
cuando se hace un programa internacional, la aproximacion al riesgo por
parte de la aseguradora es siempre establecer un programa integrado, cuan-
do €l considera que seria interesante valorar las opciones de establecer
programas coordinados o mixtos para asi elegir la mejor opcién teniendo

Punto de encuentro

en cuenta tanto el
mercado global
como el local.

En este sen-
tido, Aguirre
cuestiona que en
los programas
globales la unifi-
cacion la suele
pedir el broker:
“Me parece cu-
rioso que este-
mos hablando de
darle un toque local a los programas
internacionales cuando muchas ve-
ces el broker exige dos cosas que
sean estandar: la tasa que se cobra
en cualquier pais, aunque haya al-
gunos en los que la siniestralidad
sea mayor; y el comisionamiento,
que varia segun mercados”, arguye.

Para David Cruanyes esas prac-
ticas son de corredores que trabajan
a corto y se limitan a colocar polizas,
no a realizar auténtica gerencia de
riesgos. Un programa coordinado no
tiene porqué ser menos homogéneo
en el tratamiento del riesgo que un
programa integrado. Ademas, cree
que la politica en la internacionaliza-
cion de las empresas esta cambian-
do, pasando de un planteamiento de
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aprovechamiento puntual de recursos locales (tipo
colonialista) a una mas integrada en el entorno, de
consolidacion, crecimiento y motor de progreso de la
sociedad donde se estan implementando. “L.a idea no
es colocar una poliza, sino darle las mejores opciones
al cliente”, annade.

Sin embargo, el head of Political and Single Risk
de Coface en Espana y Portugal insiste en que son
los propios corredores los que piden una prima global
unica, “por lo que igual que hay tasas diferentes para
deudores se deberia poder diferenciar por paises”.

REDES DE BROKERS GLOBALES

“Es un tema de homogeneizacion”, concede Ja-
vier Oviedo, para quien gestionar Crédito conlleva
muchos problemas con las legislaciones locales, las
necesidades de incorporar un broker autoctono, pagar
los impuestos de esa regioén, a 1o que se une una re-
muneracion porcentualmente muy reducida, por 1o
gue no saldria a cuenta para determinados paises. E

“Crédito es el unico seguro que esta
100% integrado con la estrategia de
la empresa’.

Enrique Cuadra

insiste en que montar un programa internacional para pymes es complicado,
pues aparte de esos requerimientos que tiene el broker, las aseguradoras no

suelen asegurar si los programas son muy pequenos.

“Eise es el gran reto del siglo XXI. Al final de 1o que estamos hablando es
que antes surgia solo una empresa que queria internacionalizarse y ahora
cualquier pyme familiar ya quiere hacerlo”, corrobora Cruanyes.

Cuadra sostiene que las aseguradoras siempre intentan adaptarse al clien-
te, pero se ha de buscar lo que de comun acuerdo sea lo mejor para él. Aprecia,
eso si, que ahora existe mas flexibilidad “al menos de los tres grandes opera-
dores”. Tendencia que se ha extendido también a los brokers, ya que los tres
grandes a nivel mundial ya estan casi en cualquier parte del mundo y han

establecido redes para poder atender estos retos.

“Formar parte de una red de
brokers internacional es absoluta-
mente indispensable”, confirma
Oviedo. “Si tu cliente se va fuera, o
lo sigues o lo pierdes. Porque requie-
re una serie de servicios que, si no se
los das, tendra que buscarlos en otro
lado”, tercia.

Ademas, el socio director de
Cuentas Internacionales de Quality-
Broker valora que hay que “ir a la par
de las propias expectativas del clien-
te”. Aun asi, acusa a las asegurado-
ras de no enfrentarse al reto de hacer
llegar estos programas de interna-
cionalizacion a las pymes: “Es una
barrera que impide que pequenas
empresas puedan globalizarse como
quisieran. Realmente las necesida-
des y los riesgos que tienen las gran-
des empresas también las tienen las
pequenas. Para ellas, una red global
de corredores da una muy buena so-
lucidn, coordinando las polizas local-
mente emitidas”, confirma.

ACCESIBILIDAD PARA LAS
PYMES

Aparte de recordar que los tres
grandes grupos de seguros de Credi-
to mundiales tienen como principal
activo su presencia internacional y
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los riesgos se analizan de manera local, Mikel Aguirre
reconoce que en esos programas globales hay una se-
rie de parametros generales, pero cree que desde hace
anos se ha bajado el espectro para llegar a las pymes.
Fl problema, a su parecer, es que se requiere una fac-
turacion minima para que la operacion sea viable.

El director de Seguro de Crédito Factoring y
Caucion en Jori Armengol & Asociados ve en esta
situacion una desventaja competitiva: “Como soy
grande, tengo acceso a una serie de servicios a un
precio razonable. Como soy pequeno, tengo dificul-
tades de acceso a los mismos servicios y si los ob-
tengo he de pagar mucho mas”.

Sin embargo, el director corporativo de Riesgos
y Recobros de Solunion aporta una vision diferente:
“Como hemos consolidado la industria y estamos en
todas partes y perfectamente adaptados para los

clientes grandes, las pequenas se benefician de que

|
“La capacidad de ofertar programas
internacionales ya existe, pero
tenemos que ir incorporando a mas

empresas a esos programas’’.
Mikel Aguirre

es0 ya existe, algo que era impensable hace 15 anos. Cada vez es mas sencillo

para una empresa pequeia acceder a estos servicios”.

Para David Cruanyes la internacionalizacion de las empresas supone un
reto para la mediacion y para la industria aseguradora en general. En este
sentido, insta a los corredores a meterse mucho mas en los organismos de
decision de las empresas v a las aseguradoras esparniolas a rebajar sus solucio-
nes al mercado medio y pequeno y llegar a unas soluciones mas competitivas
y flexibles. “Haciendo esto vamos a ser un potenciador de la internacionaliza-
cion de las empresas y de generar recursos a la economia del pais”, alude.

“Pero ahora estamos mucho mas abiertos a informar y a flexibilizar”, ter-
cla Enrique Cuadra, director corporativo de Riesgos y Recobros de Solunion,
quien asegura que se intenta dar soluciones a cada tipo de cliente y buscar la
gue mas se adecue a sus necesidades, cuando hace unos anos se proponia
una solucién y era el cliente el que se tenia que adaptar.

Punto de encuentro

“El empresario debe buscar el
mediador adecuado, que sea capaz
de proveerle y de acompanarle en
esta aventura que va a iniciar”, ates-
tigua Javier Oviedo, director de Se-
guro de Crédito Factoring y Caucion
en Jori Armengol & Asociados.

MUCHO MAS QUE PRECIO

De cara a un futuro proximo, y
con las previsiones de recesion ace-
chando, Mikel Aguirre justifica que
en el seguro de Crédito no puede ser
gue la unica variable que estemos
manejando sea el precio (“cuanto
mas bajo, mejor”), cuando encima
“viene un ano en el que es 16gico que
suba la siniestralidad”.

“Eso es una limitaciéon de los
mediadores, si no somos capaces de
discutir mas alla del precio, estamos
equivocados”, hace autocritica Ja-
vier Oviedo, pues el precio “no es
una variable primaria, sino una de-
rivada”.

Igualmente, Aguirre considera
Jque un empresario que esta ven-
diendo a Rusia o a Reino Unido le
interesa mucho mas que se le aclare
el tema de los aranceles por el Brexit
o de las sanciones con Rusia, a que
solo le hable del precio de la poliza.
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“Para estar alineados en este tema y ser capaces de
dar un servicio internacional lo tenemos que hacer
todos y dependemos mucho del mediador”.

“Cuando nosotros vendemos al extranjero y po-
nemos una cobertura de RC esa pdliza tiene que ser
contundente y no puede costar 1o mismo que otras”,
admite Cruanyes, que no cree que haya un corredor
con interés global que unicamente ponga encima de
la mesa el precio. Para €l el problema es que el em-
presario ve el seguro como un coste, que como maxi-
mo va a proteger su cuenta de resultados, pero no le
va a hacer ganar dinero.

Enrique Cuadra discrepa y considera que en otros
seguros puede ocurrir eso, pero el de Crédito permite
vender a plazos, encontrar nuevos clientes, abrir nue-
vos mercados, incrementar las ventas con clientes que
tienen mas apetito. .. “Es el inico seguro que esta real-
mente 100% integrado con la estrategia de la empre-
sa”, concluye. Ademas de permitir un descuento finan-
ciero, como incide el head of Political and Single Risk
de Coface en Espana y Portugal, “porque te permite
negociar con el banco para obtener financiacion”.

\ i

“La competencia global del broker
es trascendental dentro de la
estrategia de internacionalizacion
de las empresas y de generar
recursos a la economia espaiiola’.
David Cruanyes

De ahi que Oviedo discurra que los mediadores deben realizar una
labor de concienciacion con los empresarios. “El peor seguro es aquel que
pagas, por muy barato que sea, y no te cubre nada. Eso va en contra del
sentido del seguro, que es externalizar unos riesgos que tienes”, sostiene.
Por eso hay que abogar por pagar un precio justo y adecuado, teniendo en
cuenta que los riesgos de ciertas regiones son mayores que los de otras.

Una funcion pedagogica por parte del mediador que para el socio res-
ponsable de Cuentas Internacionales de Quality Brokers incluye el hacerle
entender al cliente que las coberturas que necesita para exportar a ciertos
lugares tiene que ser mas alta (y, por tanto, también la prima), porque hay

mMAas riesgos, y con ciertas coberturas
especificas.

De igual opinion es Cuadra, que
piensa que a la larga el cliente cor-
toplacista que solo busca exprimir el
seguro y cambia cada ano en busca
del mejor precio, acaba pagando
mas: “Cuando vuelve un cliente que
no buscaba en nosotros un partner
e integrar el seguro en su estrategia
de crecimiento, eso le va a penalizar
porque ya conocemos coOmo actua”.

BROKERS DESPROTEGIDOS

En otro orden de cosas, Mikel
Aguirre, head of Political and Single
Risk de Coface en Espana y Portugal,
pone sobre la mesa el tema del im-
portante numero de brokers interna-
cionales que hay en Espana: “A mi
ellos me cuentan que no hay cono-
cimiento en el mercado espanol para
dar servicio a los clientes, lo cual me
sorprende cuando hay tantos miles
de mediadores aqui”, atestigua.

Aungue es cierto que existe un
gran numero de profesionales nacio-
nales, el director de Seguro de Cré-
dito Factoring y Caucion en Jori Ar-
mengol & Asociados cree que hay
un problema de formacion por parte
de los mediadores, junto con una fal-
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ta de reconocimiento de su profesion y la mentalidad
espanola de pensar que “si viene de fuera es mejor”.

“Yo introduciria otro factor, como es la falta de
competitividad de las corredurias espanolas”, inter-
pela David Cruanyes, socio director de Cuentas Inter-
nacionales de Quality Brokers, especialmente respec-
to a otras plazas internacionales; la retribucion via
corretaje de operaciones, como catastrofes naturales
(“no tenemos comisionamiento por parte del Consor-
cio”); la facilidad con que un corredor campechano
puede vender polizas que no conoce en profundidad. ..
Ademas, coincide en que carecen de reconocimiento
por parte institucional, “a pesar de que tenemos mu-
chas mas exigencias”. “No tenemos ni la proteccion
del Estado, ni la del mercado, ni la distincion, ni los
ingresos que brokers de otros sitios”, asevera.

En esta linea, Javier Oviedo, director de Seguro
de Crédito Factoring y Caucion en Jori Armengol &
Asociados, se queja de la injerencia de la legislacion
que obliga a presentar tres ofertas distintas para que

“Formar parte de unared de brokers
internacional es absolutamente
indispensable porque si tu cliente
se va fuera, o lo sigues o lo pierdes”.
Javier Oviedo

el cliente escoja la que considere: “Yo solo deberia estar obligado a darle a
mi cliente la mejor solucion a un adecuado coste segun mi entender”, pro-

testa.

EL FUTURO PASA POR LAS PYMES

Como conclusion Mikel Aguirre aprecia que “la capacidad de ofertar
programas internacionales ya existe. Otra cosa es que tenemos que ir in-
corporando a mas empresas a esos programas”’. Y desea que en 2020 se

empiece a hablar “de algo que no sea precio”.

“Suscribo que hace 15 afios no existian muchas cosas que hoy existen
y gracias a las grandes empresas se han creado estructuras y facilidades
que hoy pueden estar al alcance del tejido habitual espanol”, comenta
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Javier Oviedo, para quien, en cual-
quier caso, “que esté al alcance no
significa que sea facil”. De ahi que
haga un llamamiento a las asegura-
doras para que les ayuden a reducir
los requerimientos.

“Yo anadiria que somos el pais
con mayor penetracion del mundo
de seguro de Crédito y existe mucho
potencial en las pymes”, apunta el
director corporativo de Riesgos y Re-
cobros de Solunion, que no deja pa-
sar la oportunidad para asegurar que
desde las companias se esta traba-
jando “en ir incorporando nuevos
clientes a este mercado”.

David Cruanyes coincide en
que “el potencial esta en la pyme” y
hay que saber acompanarla. Por eso
cree que los mediadores deben
afrontar el reto y estar mas dentro de
las empresas, como sus partner de
riesgos: “El broker es trascendental
dentro de la estrategia de interna-
cionalizacion de una empresa, por lo
gue tiene que tener las capacidades
que requiera la compania”.

AITaANA PrIETO / CARMEN PENA
Foros: IRENE MEDINA

G’ara leer mas sobre la mesa redonda pulse aqui (




Mas a fondo

En este segmento, los corredo-
res de seguros gestionaron un volu-
men total de 2.849.720.294,61 euros
en primas en 2018. Los corredores
personas fisicas produjeron
81.282.970,32 euros, de los que el

La ha editado el 93,560% correspondieron a primas

Informe Estadistico Anual de Mediacion 2019, con los datos relativos al ejercicio individuales y el 6,50% restante a
2018, que pone de relieve como los corredores siguen sustentando sunegocio en  [ERSENEERESHaCERCEER e B S

: 0 : > - tuvieron un volumen de negocio de
el ramo No Vida, a pesar del leve crecimiento experimentado del 1,14%. Mas 2.768.437.324,29 euros, con una lige-

llamativo ha sido el auge de Vida, que tras perder un 7,02% de primas | e e et eeree

intermediadas en 2017, el ejercicio pasado ha resurgido con un aumento del al afio pasado (32,10% frente al
10,63%. 34,17% del ejercicio anterior).

Respecto a las comisiones en
este ramo, las corredurias notaron un
destacado crecimiento, alcanzando
los 179.235.264,78 euros, un 6,12%
mas que en 2017. Mientras, los co-
rredores lograron 3.240.421,64 euros,
cifra similar a la de un ano antes
(+0,24%).

En nueva produccién de Vida,
se ha producido un auténtico repun-
te en las primas trabajadas, cuyo
volumen se ha elevado hasta los
1.207.749.309,38 euros, 1o que supo-
ne un crecimiento del 35,51%. De este
montante, 28.493.578,81 euros han
sido gestionados por corredores (un
98,99% de primas individuales y un
1,01% de colectivas); y 1.179.255.730,57

PymeSeguros



VOLUMEN TOTAL DE PRODUCCION RAMO VIDA 2018

Primas Comisiones Comis.iones Honorarios HonOfarios

sb. Primas sb. Primas

CORREDORES SG. Individual 76.002.231,69 93,50 2.915.611,76 3,84 156,00 0,00

PERS. FISICAS  ~(cctivo 5.280.738,63 6,50 324.809,88 6,15 3,08 0,00

CORREDORES SG. Individual  1.879.711.628,79 67,90 112.485.442,54 5,98 61.827,28 0,00

PERS. JURIDICAS  ~icctivo  888.725.69550 32,10 66.749.822,24 7,51 1.115.416,91 013

C. DE Individual 11.472.725,62 14,16 765.910,72 6,68 0,00 0,00

REASEGUROS  ~,cctivo 69.522.364,28 8584  5.593.828,65 8,05  40.000,00 0,06
TOTAL 2.930.715.384,51 100,00 188.835.425,79 6,44 1.217.403,27 0.04

euros los han trabajado las corredurias, en cuyo caso €l 61,82% son primas in-
dividuales y 38,18% colectivas.

AUTOS COPA CASI LA MITAD DE NO VIDA

Aun asi, el principal negocio de los mediadores sigue siendo el negocio
No Vida, en el que intermediaron 7.968.319.239,46 euros en primas, de los
que 344.113.949,87 euros correspondieron a personas fisicasy 7.624.205.289,59
euros, a personas juridicas. Esta cifra supone un ligero incremento del 1,14%
respecto a 2017. En total, este segmento les proporciond unas comisiones
de 1.155.220.036,27 (+3,88%).

Autos sigue siendo, con gran diferencia, el ramo que mas volumen de
negocio reporta a los corredores: hasta los 163.236.792,53 euros, en el caso
de las personas fisicas, 1o que supone casi la mitad del total gestionado
(47,44%); ylos 2.317.313.136,86 euros para las personas juridicas, un 30,39%
del total. Las cifras son muy similares a las del ejercicio anterior, cuando el
volumen total fue de 163.385.161,17 euros de primas gestionadas.

El numero de
primas
intermediadas
en 2018 de Vida
crece un
10,63%

Mas a fondo

En el caso de los corredores, los
siguientes ramos mas trabajados
mantienen la tendencia de los ulti-
mos anos, con Multirriesgos Hogar
en el segundo puesto (12,49%), se-
guido en esta ocasion por Asistencia
Sanitaria (6,75%), que desplaza a
Multirriesgos Comunidades (6,41%)
hasta el cuarto puesto. Cierra el top
cinco de ramos con mas negocio
Multirriesgos Industriales (5,81%).

Un ranking muy parecido al de
las corredurias, que mantiene simi-
lares posiciones a las de 2017. Tras
su cartera de Autos, se colocan Asis-
tencia Sanitaria (12,55%), RC Otros



Mas a fondo

Riesgos (11,69%) y Multirriesgos Ho-
gar (5,33%), que adelanta en 2018 a
Multirriesgos Industriales (4,28%).

LA NUEVA PRODUCCION DE
NO VIDA SE MANTIENE AL
ALZA

En nueva produccion de No
Vida, el mercado ha logrado superar
la practica inmovilidad de 2016 y
continua con la senda de crecimien-
to ya marcada en 2017, que doce
meses después se ha consolidado
con unas primas intermediadas que
supusieron 1.904.982.239,86 euros,
un 3,09% mas. De este volumen,
74.715.969,65 euros han sido gestio-
nados por corredores \%
1.830.266.270,21 euros por las corre-
durias, disparandose las comisiones
globales hasta los 304.872.156,26
euros, dando lugar a un crecimiento
del 7,99%

También entre las primas nue-
vas el ramo de Autos encabeza la
intermediacion, especialmente entre
los corredores personas fisicas que
han llegado a los 43.777.873,02 eu-
108, 1o que supone el 58,59% del vo-
lumen de negocio en este segmento
(el 56,44% en 2017). Aunque en me-
nor medida, también tiene un peso

VOLUMEN TOTAL DE PRODUCCION RAMOS NO VIDA: CORREDORES DE SEGUROS PERSONAS JURIDICAS 2018

Ramos

Accidentes
Enfermedad
Asistencia sanitaria
Dependencia
Autos

Transportes
Incendios y

elementos naturales

Otros danos a los
bienes: seguros
agrarios
combinados
Oftros danos a los

bienes: robo u otfros

Otros danos a los
bienes: averia de
maquinaria
Responsabilidad
civil en generail:
riesgos nucleares

Responsabilidad
civil en general:
ofros riesgos

Crédito

Caucion

Pérdidas diversas
Defensa juridica
Asistencia
Decesos
Multirriesgo hogar

Multirriesgo
comunidades

Multirriesgo
comercios

Multirriesgo
industriales

Oftros multirriesgos
TOTAL

Primas

299.375.756,76
299.790.109.,74
956.536.974,21
3.106.880,96
2.317.313.136,86
299.839.316,50

250.702.959.,02

220.821.290.86

38.895.272,80

118.194.930,73

1.804.663,65

891.121.354,64

217.882.634,58
88.783.394,60
79.406.955,65
28.274.209,14
122.176.202,40
49.424.730,77
406.119.114,86

186.912.887,71

162.179.169,48

326.391.832,63

259.151.511,04
7.624.205.289,59

3,93
3,93
12,55
0,04
30,39
3,93

3,29

2,90

0.51

1,55

0.02

11,69

2,86
1,16
1,04
0.37
1,60
0.65
5,33

2,45

2,13

4,28

3,40
100,00

Comisiones

54.634.499,58
25.041.948,19
87.198.029,38
497.443,23
275.810.690,67
51.680.357,29

25.016.410,67

25.676.486,01

6.625.579,91

24.654.346,88

132.438,97

133.002.352,55

24.445.719,85
9.802.816,84
34.638.338,96
7.602.674,71
35.486.922,69
15.692.461,41
101.741.896,88

38.537.633,96

30.088.327,40

62.204.946,27

34.601.200,66
1.104.813.522,96

Comisiones
sb. Primas

18,25
8,35
2.12

16,01

11,90

17,24

?.98

11,63

17,03

20,86

7,34

14,93

11,22
11,04
43,62
26,89
29,05
31,75
25,05

20,62

18,55

19,06

13,35
14,49

Honorarios

423.318,18
120.175,39
73.285,74
45,00
3.923.089,98
589.054,62

331.034,74

233,21

854.888,66

77.599,58

21.467,00

3.149.293,76

96.819,29
645.679,89
16.875,45
27.484,25
26.627,13
19.896.88
601.868,78

201.311,55

155.751,65

827.540,18

4.593.673,70
16.777.014,61

Honorarios
sb. Primas

0.14
0,04
0.01
0,00
0,17
0,20

0.13

0,00

2,20

0,07

0.35

0,04
0.73
0,02
0,10
0,02
0,04
0.15

0.11

0.25

1,77
0,22



VOLUMEN TOTAL DE PRODUCCION RAMOS NO VIDA: CORREDORES DE SEGUROS PERSONAS FiSICAS 2018

Ramos

Accidentes
Enfermedad
Asistencia sanitaria
Dependencia
Autos

Transportes
Incendios y

elementos naturales

Otros danos a los
bienes: seguros
agrarios
combinados
Otros danos a los

bienes: robo u otros

Oftros danos a los
bienes: averia de
maquinaria
Responsabilidad
civil en general:
riesgos nucleares

Responsabilidad
civil en generail:
ofros riesgos

Crédito

Caucion

Pérdidas diversas
Defensa juridica
Asistencia
Decesos
Multirriesgo hogar

Multirriesgo
comunidades

Multirriesgo
comercios

Multirriesgo
industriales

Oftfros multirriesgos
TOTAL

Primas

11.451.050,94
4.721.978,38
23.244.426,63
302.693,72
163.236.792,53
7.201.428,38

421.772,45

2.245.851,03

775.169,42

1.454.778,30

218.499,65

17.445.410,47

3.705.396,04
425.190,36
570.895,14
1.364.997,05
899.218,34
3.400.088,48
42.971.484,12

22.063.677,75

12.493.108,66

20.009.797 .41

3.490.244,62
344.113.949,87

3,33
1,37
6,75
0,09
47,44
2,09

0.12

0,65

0.23

0,42

0,06

5,07

1.08
0.12
0,17
0,40
0.26
0,99
12,49

6,41

3,63

5.81

1,01
100,00

Comisiones

1.976.807,45
623.742,16
1.871.900,35
34.120,21
18.764.064,77
1.183.431,33

77.062,50

228.228,68

102.057,18

210.970,35

39.920,51

2.887.935,10

346.837,61
43.987,68
101.374,38
280.526,05
151.446,55
686.232,09
9.648.426,52

4.253.132,46

2.476.494,95

3.827.831,18

589.983,25
50.406.513,31

. . . Honorarios
Comisiones Honorarios .
. sb. Primas
sb. Primas
17,26 2.290,98 0,02
13,21 0,00 0,00
8,05 0,00 0,00
11,27 0,00 0,00
11,49 4.838.,26 0,00
16,43 20,00 0,00
18,27 0,00 0,00
10,16 0,00 0,00
13.17 168,00 0,02
14,50 0,00 0,00
18,27 0,00 0,00
16,55 2.219,42 0,01
9,36 0,00 0,00
10,35 0,00 0,00
17,76 0,00 0,00
20,55 0,00 0,00
16,84 9.584,48 1,07
20,18 0,00 0,00
22,45 1.800,68 0,00
19,28 3.765,23 0,02
19.82 1.763,55 0,01
19.13 803,92 0,00
16,90 908,36 0,03
14,65 28.162,88 0,01

Mas a fondo

relevante entre los corredores perso-
nas juridicas, pues con 678.670.577,31
euros ya abarcan el 37,08% de las
primas intermediadas.

Multirriesgos Hogar ocupa el
segundo lugar entre los corredores,
con el 8,80% de las primas interme-
diadas. Tras €l, repite tercer puesto
RC Otros Riesgos (4,53%), v se alza
hasta el cuarto lugar Transportes
(4,18%), que desplaza a Multirriesgos
Comunidades (4,15%) a la quinta
plaza y a Multirriesgos Industriales
(3,71%) al sexto lugar.

Entre las corredurias, tras Autos
aparecen RC Otros Riesgos (8,99%)
y Agrarios Combinados (8,89%).
Asistencia Sanitaria (6,27%) y Trans-
portes (3,81%) mantienen las mis-
mas posiciones que en 2017 y Otros
Multirriesgo (3,76%) logra alzarse al
sexto puesto con mayor numero de
primas intermediadas.

En este informe se recoge la
actividad desarrollada por los media-
dores de seguros durante el gjercicio
2018, proporcionada por los propios
corredores a traves de sus respecti-
vas documentaciones estadistico-
contables (DEC) remitidas anual-
mente.

AITANA PRIETO



Cumbre Mediterranea de Mediacion
_y Seguro de Vida (CMMSV) _

R

SR

os Unit Linked GENERA
una rentabilidad interesante

La cuarta edicion de la Cumbre Mediterranea de Mediacion y Seguro de Vida
(CMMSV), que se celebro en Alicante a primeros de noviembre, se marcé como
objetivo fomentar los seguros de Vida en la cartera de los corredores. La idea es
aprovechar la crisis en el sistema publico de pensiones para convertirla en

oportunidad de negocio. Larealidad es que los esparioles no disponen de cultura
financiera y necesitan del asesoramiento del corredor, que precisara de formacion
en finanzas para dar un servicio completo. En este sentido, el Unit Linked se
consolida como una alternativa solida para la prevision social porque puede
generar una rentabilidad interesante.

Raul Casado, subdirector gene-
ral de Autorizaciones, Conductas de
Mercado y Distribucion de la Direc-
cion General de Seguros y Fondos de
Pensiones (DGSFP), fue el encargado
de inaugurar la jornada. En su inter-
vencion, destaco la importancia del
asesoramiento que la mediacion
aseguradora ofrece a sus clientes,
especialmente en los ramos de segu-
ros personales: Vida, Salud y Decesos.
Asimismo, Casado senald que en el
ramo de Vida no se puede dejar pasar
20 anos para revisar las tablas de
mortalidad y supervivencia, porque
estas cambian mas rapidamente.




La tecnologia y su influencia en
la longevidad y las aplicaciones que
podra tener la inteligencia artificial
Yy su repercusion en el sector asegu-
rador protagonizaron la ponencia
‘Polimatas digitales para surfear la
crisis que viene' de Javier Sirvent,
tecnology evangelist. Sirvent afirmo
que “en 2050 habra una maguina
que sera tan inteligente como toda
la humanidad junta”. En un futuro
proximo desapareceran las tarjetas
y contaremos con otros medios de
pago como la nueva moneda de
FaceBook o a través de WhatsApp.
Eso provocara diferentes campanas
de marketing “como que cuando
pagues un café te den un descuento
para el proximo y si se 1o mandas a
tus amigos y consumen, te den dine-
ro”. El modelo econdmico esta
cambiando. Aparecen negocios que
antes no existian como los patinetes
compartidos (que empezo en el vera-
no de 2017 en Estados Unidos).

CONVERTIR LA CRISIS EN
OPORTUNIDAD

La primera mesa de debate se
centro en el futuro de las pensiones
y en los productos alternativos para
complementar las pensiones publi-
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puede dejar
pasar 20 afnos
pararevisar las
tablas de
mortalidad y
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porque estas
cambian mas
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cas de jubilacién con ahorro privado. En ella intervinieron Angel Gavilan,
jefe de la Divisiéon de Analisis Financiero de la Direccion General de Econo-
mia y Estadistica del Banco de Espana; Luis Saez de Jauregui, vicepresi-
dente de la Fundacion AXA; y Gregorio Gil de Rozas, presidente del
Instituto de Actuarios Espanoles. Monica Herrera, presidenta del Colegio
de Valencia y del Consejo de Colegios de Mediadores de Seguros de la
Comunidad Valenciana, fue la encargada de moderar el debate, que planted
que “la crisis en €l sistema publico de pensiones la tenemos que convertir
en oportunidad”.

Saez de Jauregui aporto cifras que avalan que el sistema esta quebra-
do “por falta de equilibrio financiero. Tiene un déficit de 20.000 millones al
ano, que se va a incrementar si no se hace nada”. Ademas, apunto que “la
gente no sabe lo que quiere hasta que alguien se lo ensena. Estamos en un
sector privilegiado porque el cliente no conoce sus necesidades. Siempre
va a haber riesgo, aunque no sean los mismos porque vayan evolucionando”.
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Gil de Rozas, también sefial¢ la insostenibilidad del
sistema actual. “Por cada euro, hay un 28% de coste. No
es sostenible financieramente ni actuarialmente”. Por
€s0, a largo plazo las prestaciones publicas seran meno-
res. Augura que “en 30 anos, la prestacion publica baja-
raun 30%".

Ante esta situacion, Gavilan senald que teniendo
en cuenta que “el 83% de los hogares tiene piso en
propiedad. Seria bueno hacer liquido esos bienes”. No
entiende por qué la industria aseguradora no ha desa-
rrollado estos productos para hacer liquido el valor de
las viviendas. “Ein 2018 solo se concedieron b0 hipotecas
inversas. No se ha desarrollado mas por un problema de
vision de negocio, cultural...”. Sin embargo, en el Reino
Unido la hipoteca inversa esta mas desarrollada y el 95%
de ellas las conceden las aseguradoras”.

ASESOR INTEGRAL DE LA FAMILIA

La jornada continud con la mesa de debate ‘Salud,
Vida y Decesos, el circulo perfecto de la vida del cliente’.
Moderada por Ramon Albiol, director general de MK Site,
en el debate participaron Elena Jiménez de Andrade,
presidenta del Consejo General de los Colegios de
Mediadores de Seguros de Espana y del Colegio de
Madrid; Cristina Llorens, socio-corredor de Addares y

vicepresidente de E2K Global; y Jaime Ortiz, director comercial y de Marke-

ting de Asisa.

Alli se analizo el papel del mediador de seguros como asesor integral
de la familia en todo su ciclo vital. Por eso, en Asisa se tomo la decision de
empezar a trabajar con ellos en la década de los 90 y a partir de 2008, se ha
potenciado mas esos acuerdos. “Queremos acercarnos cada vez mas a los

corredores”, afirmo Ortiz.

La gente no
sabelo que
quiere hasta que
alguien selo
enseifa

“Para los corredores es esencial
trabajar con Salud, Vida y Decesos”,
senalo Llorens. Ademas, Jiménez de
Andrade indicé “la necesidad de
potenciar la formacioén entre los profe-
sionales de la mediacion para que
pierdan el miedo a los ramos perso-
nales. Sunegocio va a ser mas renta-
ble si se trabaja también estos ramos”.

Aunqgue existe una buena expe-
riencia de cliente en Salud, Cristina
Llorens dijo que seria bueno que los
clientes supieran el coste que ha
tenido su asistencia. Asi seria mas
facil para los corredores explicarles
la subida de prima en caso de incre-
mento por siniestralidad.

A continuacion Alberto de Lope,
CEO de New Insurance Broker y
Seguropordias, explic6é como la
irrupcion de las nuevas tecnologias
es una oportunidad para encontrar
nuevas formas de hacer negocio. “En
2011 nos dimos cuenta de que al
cliente le gustaba comparar. Pensa-
mos que podiamos trabajar en el
seguro on demand, porque nos gusta
pagar solo por lo que disfrutamos.
Para conseguir que Google nos
premiara y asi competir con empre-
sas mas grandes que nosotros, hici-
mos las cosas claras y sencillas”. L.os
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seguros por dias, afirma, nacen de la busqueda de una demanda que hay
en la sociedad. “Se trata de un seguro que complementa al mercado asegu-
rador”. En un principio, comparte De Lope, “lo mas complicado fue que las
aseguradoras nos dieran cobertura. Ahora estan mas abiertas a hacer cosas
diferentes”. Entre su oferta, ademas del seguro obligatorio de Autos, esta el
seguro de estética para cubrir 7 dias de vida tras la operacion estética;
alquiler vacacional para el inquilino; seguros de embarcacion...

En su opinidn, “la mediacion tiene mucho potencial: somos imparcia-
les; tenemos conocimiento y experiencia; somos emprendedores y miramaos
al futuro; queremos unirmos (en asociaciones) y complementarnos”.

EL UNIT LINKED ES UNA ALTERNATIVA SOLIDA

Posteriormente, el primer Panel de Expertos de la Cumbre se centrd en
los unit linked como alternativa al ahorro a largo plazo. Eusebio Climent,
presidente del Colegio de Mediadores de Seguros de Alicante modero el
coloquio entre Andrea Vignaga, director de Desarrollo de Negocio de Santa-
lucia Vida y Pensiones; Fernando Mora, subdirector general de Santalucia
Vida y Pensiones; y José Ramoén Mena, responsable de gestion Comercial
de Lineas Financieras de Mena Asesores Correduria de Seguros.

En opinion de Andrea Ignaga, “el Unit linked es una alternativa soélida
para la prevision social, teniendo en cuenta que los tipos de interés llevan
muchos anos muy bajos. Pero es una alternativa que necesita del asesora-

Silos
mediadores y
los asesores
financieros se
unen a traves de
alianzas, se
conseguira dar
al cliente un
asesoramiento
completo de
calidad

In situ

miento de un corredor para dar el
valor afiadido al cliente”.

Como apunta Mora, se trata de
un producto a medio y largo plazo.
El objetivo de las compariias con los
Unit Linked es evitar los grandes
batacazos a largo plazo, pero no
puede rehuir los vaivenes del corto
plazo. Ignaga afirma que “es el inico
producto que puede generar una
rentabilidad interesante”.

Mena explicd que “en este ramo
es fundamental la especializacion.
Es importante que nos centremos en
los Unit Linked porque hay que saber
cOmo manejar las cestas y asesorar
bien al cliente sobre cuando tene-
mos que entrar y cuando salir. Si se
conoce bien el producto se consigue
buenas rentabilidades”. Ahi cobra
gran importancia la formacion.

Fernando Mora anima a la
mediacion a que “pierda el miedo a
este producto porque es un negocio
rentable”.

La Cumbre contd con la inter-
vencion de Fernando Ibanez, vice-
presidente de la Asociacion
espanola de Empresas de Asesora-
miento Financiero Aseafi y director
general de Etica, quien imparti6 la
ponencia ‘Asesor financiero y corre-
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dor de seguros ¢Utopia o realidad?’. En su opinién, para ser un asesor
patrimonial se tiene que saber de seguros, de fiscalidad y de inversiones.
“El mediador del futuro tiene que dominar todas estas modalidades. Ibanez
asegurod que “el sector asegurador va a pasar de ser un sector de produc-
to, a un sector de servicio y en eso tienen mucho que aportar los media-
dores”.

A esto se une que los esparnioles no disponen de cultura financiera y
necesitan del asesoramiento del corredor, que precisara de formacién en
finanzas para dar un servicio completo. En estos momentos, en Espafna no
puede asesorar financieramente un mediador de seguros. Puede asesorar
sobre Unit Linked, pero no hacer un asesoramiento financiero. Por su parte,
los asesores financieros no pueden tener acuerdos con aseguradoras. Si
ambos profesionales se unen a través de alianzas, se podra conseguir dar
al cliente un asesoramiento completo de calidad.

EL ASESORAMIENTO PERSONAL CONVIVIRA CON LAS
MAQUINAS

La jornada finalizé con el segundo panel de expertos, centrado en el
papel de las personas en la venta de seguros. Moderado por Moisés Nunez
de Bien, presidente del Colegio de Mediadores de Seguros de Malaga, parti-
ciparon en el debate Judith Giner, vicepresidenta de la Asociacion Espano-
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Los Unit Linked
es un producto
que necesita del
asesoramiento
de un corredor
para dar el valor
anadido al
cliente

la de Fintech e Insurtech vy
fundadora de Mi Legado Digital;
Carlos Lluch, director técnico de
Lluch & Juelich; y David Navarro,
CEO de Microaltor, y miembro de la
Asociacion Esparnola de Fintech e
Insurtech.

Giner comento que “no hay que
tener miedo de utilizar la Inteligencia
Artificial (IA). La atencion personal
quedara para solo ciertas personas y
asuntos”. Hay aplicaciones que si
dan una buena experiencia de clien-
te, pueden fidelizarlo, apunta.

La digitalizacién permite ser
mas agiles, “los siniestros se pueden
automatizar y en b minutos resolver
y pagar. E180% de los casos se puede
resolver asi, solo en un 20% de ellos
se necesita empatia y asesoramien-
to personal”, afirma David Navarro.

sSin embargo, Carlos Lluch llamo
la atencion sobre el hecho de que “la
tecnologia puede llevar a que se
disuelva la mutualidad del seguro
por la dispersion de riesgo si se
personaliza demasiado el producto”.

No obstante, Lluch esta conven-
cido de que los mediadores deben
de “establecer tacticas y tomar
medidas estratégicas para llegar a
los nuevos clientes”.
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ANTICIPARNOS al cambio
de modelo social

‘Paramos el tiempo para hablar de futuro’ fue el eslogan elegido para el XVII Férum
Cecas (Centro de Estudios del Consejo General de los Colegios de Mediadores de
Seguros de Espaiia) celebrado en Toledo a mediados de noviembre. En €l se
abordaron tres cuestiones de actualidad: los retos del cambio climatico, los nuevos
habitos de consumo y los cambios demograficos. Javier Barbera, presidente del
Cecas, senialo “que el gran reto del sector es anticiparnos al cambio del modelo
social para dar respuesta en la proteccion de los bienes y valores de las personas’.

La primera mesa redonda, que
verso sobre los ‘Cambios en los habi-
tos de consumo’, estuvo moderada
por César Garcia, vocal de Forma-
cion del colegio de Mediadores de
Seguros de Toledo, vy estuvo
compuesta por Alejandro Salcedo,
subdirector general de Consumo de
la Consejeria de Sanidad de Castilla-
La Mancha; Pilar Dominguez, profe-
sora titular del departamento de
Derecho Civil e Internacional Priva-
do de la Universidad de Castilla-La
Mancha (UCLM); y Elena Castillero,
directora de Marketing de Campa-
nas de Caser Seguros.

En opinién de Castillero, para
sobrevivir hay que “adaptarse a los
cambios tecnoldgicos. El cliente 1o
quiere ahora y pagar solo por lo que
necesita. Se buscan productos mas
personalizados. Para ello hay que
conocer los habitos y preferencias
del cliente”. Desde Caser, ya se esta
haciendo una oferta concreta del
seguro cuanto €l cliente esta en una
determinada accion. “Asi genera-
mos leads cualificados para ser mas
eficaces en la compra”. Un tipo de
venta en la que van de la mano de
la mediacion.

Salcedo hizo hincapié en tener
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en cuenta que “el consumo pPropor-
ciona un sentimiento de pertenencia
muy importante. De hecho consumi-
mMOS para pertenecer a una clase o a
un grupo”. A lo que Dominguez
anadié que “una nueva forma de
distribucion de los servicios es a
través de la economia colaborativa
y es0 cambia la forma de consumo”.

Los tres ponentes estuvieron de
acuerdo en que el precio no tiene
que ser lo mas importante. Elena
Castillero afirma que “lo que cuesta
mil no puede valer cien. Hay que huir
de la guerra de precio. Hay que dar
al cliente una oferta de valor de
verdad. Ademas de que el producto
sea diferenciado, el trato también
tiene que serlo. Hay que preguntar
al cliente lo que necesita y crear el
Seguro que precisa’.

En opinion de Alejandro Salce-
do, “la atencion personalizada tiene
mas importancia ahora. Lo racional
ha pasado a ser lo emocional y cOmo
te sientes con el servicio recibido”.

EN ESPANA HAY MAS
PERSONAS DE 65 ANOS QUE
NINOS DE 5 ANOS

En la segunda mesa redonda,
moderada por Jordi Parrilla, director
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Hay que
preguntar al
cliente lo que
necesita y crear
el seguro que
precisa para
darle un trato
diferenciado
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del Cecas, se habld de los ‘Cambios demograficos’, en ella participaron
Luis Rivas, decano de la Universidad Pontificia de Salamanca; Xavier
Varea, profesor titular de la Facultad de Econdmicas de la Universidad de
Barcelona (UB); y Voyislav Stojanovic, responsable nacional de desarrollo
comercial de AXA Salud. A principios del siglo anterior tan solo un 10%
de la poblacién superaba los 65 anos, y ahora lo hace el 90% vy “cada dia
crece nuestra esperanza de vida en 10 horas”, segun apunto Varea. En
Espana hay mas personas de 65 anos que ninos de b anios. Vivir mas y
mejor, tendra su incidencia en ramos como el seguro de Vida, Salud,
pensiones, Dependencia, etc. Precisamente en el ramo de Salud, Stojano-
vic explicd que entre los retos esta dar cobertura a la “necesidad de
proporcionar ese mayor servicio que se va demandando segun se va
envejeciendo y el impacto econdmico que Supone ese Servicio a los mayo-
res”. Hay que ver como ayudar al cliente en todo su viaje de salud y que
se sienta asesorado y acomparnado por la compania. El representante de
AXA asegurd que “no se quiere prescindir de estos clientes pero se tiene
que intentar que no influya en la rentabilidad de la compania”.

En cuanto a las pensiones, Xavier Varea recalco que “el modelo actual
es insostenible y algo hay que hacer. En otros paises de nuestro entorno
se estan promocionando los planes de empresa”. En su opinion, “seria
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una manera de afrontar el problema de
una forma paulatina. No realizar la refor-
ma y no destinar parte del salario a un
plan privado, nos puede acarrear proble-
mas”. En este sentido, dijo que “los
mediadores tienen un papel importante
en esta concienciacion”.

Ademas, segun Rivas es necesario
rejuvenecer la poblacién con la migra-
cion y repatriando a los jovenes espa-
noles que se han ido a trabajar fuera.

En cuanto al tema de Dependencia
se dijo que los productos que existen ahora aportan una renta y no un servi-
cio asistencial. Para que tuviera mas implantacion deberia ir mas al servicio
y no tanto a la aportacion econdmica porque no llega a cubrir su necesidad.

EL CAMBIO CLIMATICO PROVOCA GRANDES DANOS AL SEGURO

FEn la mesa redonda sobre el ‘Cambio climatico’, se hizo referencia a
los episodios de lluvias y temporales devastadores que estamos padecien-
do, asi como a los cambios anormales en la temperatura, que desde una
perspectiva del seguro estan provocando grandes danos. En ella participa-
ron Sara Fernandez, subdirectora de Medio Ambiente de Mapfre; Francisco
Espejo, subdirector de Estudios y Relaciones Internacionales del Consorcio
de Compensacion de Seguros (CCS); y Luis San Juan, Country Manager de
Espana & Portugal de Swiss Re. Todos ellos moderados por Jonathan Gomez,
geografo, climatdlogo y presentador del tiempo en Castilla-La Mancha TV.
“La labor del mediador de seguros no es hacer mas seguros, sino informar
y asesorar al consumidor y a las empresas sobre coOmo proteger sus bienes
ante estos fendmenos”.

Durante el congreso se aportaron datos como que si permitimos que
el calentamiento global aumente en mas de 1,5 grados, perjudicara no solo
al deshielo en el Artico, que lo vemos como algo lejano, sino que afectara a

Para que los
seguros de
Dependencia
tengan mas
implantacion se
deberia ir mas al
servicio y no
tantoala
aportacion
economica,
porque no llega
a cubrir su
necesidad

cosechas, a la escasez de agua para
el uso diario, a la desaparicion de
especies, sequias, etc.”.

Desde el CCS se destaco el
papel de los mediadores cuando se
produce un hecho catastrofico, pues
es el primer profesional que atiende
a los afectados para tramitar toda la
burocracia que ello conlleva.
Ademas, comentd que han aumen-
tado “por 6 el numero de polizas que
cubrimos desde el Consorcio hasta
llegar a los 130 millones de pdlizas”.
Pero la realidad es que “los riesgos
en Espana se estan gestionando
mejor y eso esta permitiendo pagar
menos siniestros”. Si en un momen-
to dado esa siniestralidad subiera, “el
porcentaje de las primas que van al
Consorcio volveria a subir” (se ha
bajado hace unos meses).

Aungue en este momento no
hay seguros para el cambio climati-
co, Sara Fernandez dijo que “si se
estan creando seguros para acom-
panar en la transicion que se esta
produciendo por el calentamiento
(por ejemplo en el tema de coches
eléctricos). Y se estan premiando a
los que realizan acciones a favor de
reducir el cambio”.

Luis San Juan propuso que “no

S



se asegure a las viviendas claramente inundables. Nosotros hemos dejando
de asegurar empresas que son ampliamente productoras de CO2".

Sobre el tema de las catastrofes naturales mas recientes, un corredor
del publico indico que se deberia evitar que hubiera una valoracion diferen-
te dependiendo de si €l perito es de la compania o si es un perito del CCS
el que cuantifique el siniestro.

CECAS, NUEVA ESCUELA DE NEGOCIOS DE SEGUROS

Tras las mesas redondas de debate se procedi¢ a la entrega del Premio
Piniés por parte de Javier Barbera que otorga el Cecas, a Elena Guardiola,
agente exclusiva de Zurich, por la tesina ‘La digitalizacion del sector asegu-
rado’ y el accésit a Marta Pérez.

FEldirector del Cecas, Jordi Parrilla, al término del féorum presento las tres
grandes novedades de la Escuela de Negocios de Seguros, entre ellas, la
adaptacion real que ya puede ofrecer el Cecas ante los nuevos cambios lega-
les, volviendo a ser pionero y puntero en formacion; el nuevo campus virtual
para que tanto desde el Cecas como desde los colegios de Espana se puedan

Vv

El modelo actual
de pensiones es
insostenible. En
otros paises se
estan
promocionando
los planes de
empresa, una
manera de
afrontar el
problema de
una forma
paulatina

In situ

ofrecer los planes de formacién a los
mediadores; y por ultimo un nuevo
camino a seguir en colaboracion con
las universidades, la primera de ella
con la Universidad Pontificia de Sala-
manca en materia de formacioéon e
investigacion. Parrilla dijo que el futu-
ro de la institucion formativa pasa por
“desarrollar contenidos propios,
buscar alianzas estratégicas con
instituciones de primer orden y
garantizar una oferta completa”.

Por ultimo, en el acto de clau-
sura, Javier Barbera, destacd como
tres de las principales conclusiones
de las mesas de debate que, en torno
a los cambios de habitos del consu-
midor, “la tecnologia, nuestra aliada,
Nno va a sustituir a las personas”;
sobre los cambios en la piramide
poblacional senald que el mundo del
seguro “nos tenemos que adelantar
a dar respuesta a la alta longevidad
que se traduce en que la esperanza
de vida aumenta en 10 horas al dia”
y por ultimo, frente al cambio clima-
tico “una actitud personal de
Ccompromiso, no tenemos planeta b
y, mas alla de preservar nuestros
bienes y servicios, y por encima de
todo la vida de las personas, somos
responsables del presente”.



Riesgos de empresa

En 2022 las primas de los
CIBERSEGUROS aumentaran un 20,1%

Berkley

ESPAFF!L

Sergio Carrascal, responsable
de Lineas Financieras de
Berkley Espana

Las pymes se han
convertido en el
objetivo principal de los
hackers porque casi 3
millones de ellas estan
poco o nada protegidas
contra estos ataques, y
casi2/3 deellas
carecen de
conocimientos y de
empleados formados
para combatir estas
amenazas. Ante este
riesgo surge una
necesidad imperial de
cobertura. Los estudios
aseguran que en 2022
las primas de los
seguros ciber
aumentaran un 20,1%.

En los tres primeros meses de 2019 mas del 35% de las empresas espanolas
sufrieron un ciberataque, de los cuales mas del 95% se podrian haber evitado. Estas
cifras son sorprendentes si tenemos en cuenta que Espana esta posicionada en la
séptima posicion de los paises mas preparados en ciberseguridad a nivel mundial.

En 2018 los ataques cibernéticos supusieron un impacto financiero de 40.000
millones de euros, y a dia de hoy el gasto estipulado en seguridad informatica es de
mas de 140.000 millones de euros.

Las empresas esparfiolas reciben mas de 400 ciberataques de media a la semana
la mayoria por malware en donde se secuestran los ordenadores durante varios dias.
Uno reciente fue a un Ayuntamiento espanol de casi 300.000 habitantes, donde se
vieron desbordados durante dos semanas al no poder dar servicios tan basicos a los
ciudadanos como un duplicado del IBI o un certificado de empadronamiento.

Los datos son alarmantes. Se calcula que el impacto econémico mundial deri-
vado de malwares, ransomware, critojacking, etc. es de mas de 1 billén de euros, y a
pesar de ello se estipula que en 2022 habra mas de 1.800.000 puestos de trabajo sin
cubrir relacionados con la ciberseguridad. Como consecuencia, diversos estudios ase-
guran que el 2022 las primas de los seguros ciber aumentaran un 20,1%.

MEJORA DE LOS CONDICIONADOS DE LOS SEGUROS CIBER

Es una realidad que la situacion a nivel global esta cambiando tanto en las
empresas como en las administraciones publicas, que cada vez tienen mas depen-
dencia del uso de la tecnologia, los dispositivos moviles y las redes; para almacenar
datos personales, informacién confidencial, o incluso los sistemas informaticos o
programas especificos desarrollados ad hoc para llevar a cabo su trabajo del dia a
dia, 1o que hace que estén mas expuestas a los ciberataques y las consecuencias
demoledoras que esto conlleva.



Hay que mencionar que, ademas,
las normativas y la regulacion cada vez
sSon mas exigentes, tenemos ejemplos en

condicionados de los seguros de ciber en paises como Espana.
En un primer momento, por su mayor exposicion, eran solo las grandes cor-
poraciones las que contrataban las pdlizas ciber, pero son este tipo de empresas

proteccion de datos donde las denuncias Los las que han invertido mayor cuantia para instaurar mejores sistemas de seguridad,
y las demandas han aumentado un 33%  ciberdelincuentes ;15 que los ciberdelincuentes han cambiado su estrategia v ahora atacan a las
y las multas ascienden a un sumatorio hancambiado su pequenias y medianas empresas para poder llegar a su objetivo final, las grandes
total de casi 1 millén de euros. estrategiay compafiias.
La politica de la Asociaciéon Espa-  ahoraatacanalas Por esta razon las pymes se han convertido en el objetivo principal de los hac-
fiola de Proteccion de Datos es proteger ~ Pymes (en kers, ya que se estipula que casi 3 millones de este tipo de empresas estan poco o
la privacidad el ciudadano, por eso cada muchas nada protegidas contra estos ataques, y casi dos tercios de ellas carecen de los
vez son mas exigentes v esto ha deriva- ~ ocasiones conocimientos, y escasa formacion de sus empleados para combatir estas amenazas.
do en denuncias como la que sufrié una  partnerships de Basandonos en estos datos y en la tendencia del mercado, Berkley Esparfia ha
de las principales compafifas aéreas es- Mmultinacionales),  focalizado todo su conocimiento técnico, con la ayuda de Berkley Cyber Risk Solu-
pafiolas que tuvo que pagar una multa Pparapoder llegar tions (compania americana especifica de la corporacién para seguros cibernéticos),
de 30.000 euros por obligar a sus usua- alas grandes en crear Berkley Cyber Risk Protect, un producto adaptado a las necesidades de las
rios a aceptar las cookies de su web. comparias pequenas y medianas empresas, (que no olvidemos son las que componen el mayor
Es por todo ello, que ante el riesgo tejido empresarial de nuestro pais), con unas extensiones de cobertura novedosas
surge la necesidad de perfeccionar los en el mercado y primas adaptadas a este tipo de empresas.
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http://www.wrberkley.es/

Productos

Unit linked a prima unica

- Mapfre refuerza la oferta en

seguros de Vida-Ahorro con el
lanzamiento de ‘Valor Activo IT,
un nuevo unit linked, a prima
unica con una duracion de 2
afios y 2 meses, ligado a la

B evolucion del indice Eurostoxx
Select Dividend 30.
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Este producto cuenta con la posibilidad de vencimiento anticipa-
do transcurrido algo mas de un ano desde la contratacion de la
poliza, con una posible rentabilidad del 3,02%, si el indice evolu-
ciona positivamente respecto a su valor inicial. Si dicha evolucion

no fuera positiva, ‘Valor Activo II' continuaria hasta la fecha de
vencimiento final y, en ese momento, si el indice hubiera evolu-
cionado positivamente, se reembolsara el 100% del capital mas un
rendimiento del 6,04%. En el caso de que, a fecha de vencimiento,
el indice sea inferior al 100% pero, superior o igual al 95% respec-
to al valor inicial, se abonara el 100% de la inversion. Solo en el
caso de que el indice hubiera disminuido mas de un 5% o mas de
un 10%, el cliente percibiria el 95% o 90% del capital respectiva-
mente, de manera que la posible pérdida no superara en ningun
caso mas de un 10% del capital invertido.

Este producto supone una interesante alternativa para ahorrado-
res dispuestos a asumir cierto nivel de riesgo, a cambio de contar
con una posible rentabilidad muy atractiva. Se puede contratar a
partir de 3.000 euros y permite diversificar los ahorros del cliente
ofreciendo una expectativa de rentabilidad superior a la que brin-
da el mercado en este momento a corto-medio plazo.

Seguro de Decesos con capital para proteger a la familia

Aura Seguros ha lanzado su nuevo producto, ‘Proteccion Total’, disefiado para prestar un servicio de asistencia y
asesoramiento en Decesos, que ademas incorpora un capital de Vida para proteger a toda la familia del asegurado.

‘Aura Seguros Proteccion Total’ es un seguro modulable que permite la personalizacion
de las coberturas de Decesos y del capital de Vida en 12.000 euros, 18.000 euros y 24.000

euros y no solo para el asegurado sino también para cada uno de los integrantes de la
poliza. Estos capitales se mantendran constantes y sin subidas de precio durante toda

Su vigencia.

El producto es accesible a cualquier persona que tenga entre 18 y 64 anios y a diferen-
cia del seguro de Vida convencional, practicamente carece de exclusiones por motivos
de profesion. En el caso de la cobertura de Vida, el asegurado estara protegido hasta
que cumpla 70 anos, mientras que para la cobertura de Decesos lo estara de por vida.




Productos

Nuevo producto

a YN ﬂ ciber para pymes

y autonomos

‘Berkley Cyber Risk Protect’
W es el nombre del nuevo
== &= = &= producto queBerkley ha
= creado paralas pymesy los
autonomos. El producto ya
esta disponible para ser cotizado y emitir las podlizas y a

primeros de 2020 se incorporara a BeNet para que los
corredores lo puedan contratar por internet.
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Este nuevo seguro garantiza la cobertura econdmica que podria su-
poner la pérdida de beneficios, los danos propios, la paralizacion de la
actividad de la empresa, la restitucion de su reputacion, los gastos
judiciales para resolver una posible reclamacion de terceros perjudi-
cados vy la indemnizacion a terceros.

Ademas de las coberturas tradicionales, incluyen: delito cibermético;
consultas e investigaciones internas; nuevas filiales; flanzas; contabi-
lidad forense; gastos para la restauracion de las operaciones de nego-
cio; y extensiones en la gestién de una crisis cibernética (obsequios
comerciales, gastos de monitorizacion, mitigacion de la perdida...).
Asimismo, se puede contar con coberturas opcionales como: fondo
de compensacion; mejoras del sistema; reembolso de obsequios co-
merciales; pérdida de beneficios por falta de disponibilidad de servi-
cios de informatica externos por problemas técnicos; y pérdida de
beneficios por falta de disponibilidad de servicios de informatica ex-
ternos.

Pyme. eguros <
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Al dia economia

ICEX convoca 6 millones en
subvenciones para ayudar a
las pymes en su
internacionalizacion

ICEX Espana Exportacidon e Inversiones
halanzado una convocatoria de
subvenciones por un importe total de 6
millones de euros para las pymes esparolas
que quieran iniciar, consolidar o reorientar
su presencia en el extranjero.

Fl Boletin Oficial del Estado (BOE) publico el
20 de noviembre la convocatoria del programa ICEX
Next para 2019 y 2020, por el que se concederan
ayudas de hasta 15.000 euros por empresa para
financiar el 50% de los gastos derivados del disefio
e implementacion de su estrategia internacional.

Uno de los requisitos de acceso es no haber
participado antes en este programa, si bien
“teniendo en cuenta la coyuntura actual” se per-
mitira la participa-
cion de empresas
cuyas ventas al
Reino Unido supe-
ren los 300.000
euros o supongan
mas del 30% del
total de sus expor-
taciones.

La posibilidad de elaborar un
codigo de buenas practicas
tributarias para pymesy
autonomos es unarealidad. De
hecho, Hacienda cuenta ya con
un borrador de plan estrategico, congelado a la espera de la creacion
de Gobierno, que se basa en fomentar el cumplimiento voluntario de
las obligaciones tributarias. Dentro de este plan se incluye facilitar
los datos fiscales de las empresas que tributan por el impuesto de
sociedades, al igual que se hace con los contribuyentes del impuesto
de larenta (IRPF).

Pymes y autonomos negocian con Hacienda
un codigo de buenas practicas tributarias

La iniciativa se llevara a cabo a partir del ano que viene y entre los datos
que se facilitaran estan los créditos fiscales, retenciones, pagos fraccionados,
cuentas y demas informaciones. Con esta medida se abrira “un canal de comu-
nicacion no estresante con el contribuyente, que no sera unidireccional”, ha
dicho Gascon.

La manera de actuar se fundamentara en compartir informacioén y no solo
en la fase de comprobacion una vez presentadas las declaraciones, sino antes.
Hacienda también trabaja en “asistentes virtuales” para cumplimiento con el
IVA. Laidea es que mediante esta “inteligencia artificial de baja intensidad” los
dos millones de contribuyentes que visitan las oficinas tributarias para pedir
datos censales no tengan que hacerlo, segun el director general de la Agencia
Tributaria. En un futuro a medio plazo, se podra avisar a las empresas unos dias
antes de tener que presentar la declaracion para que no les venza el plazo.

Como elemento anadido, se ofrecera a determinados contribuyentes un
borrador de declaracion del IVA, como el que se realiza del IRPF.

PymeSeguros



Al dia economia

Inspeccion de Trabajo multa a 107 empresas por no
cumplir con el registro horario
La Inspeccion de Trabajo ha sancionado a un total de 107 empresas con 113.181 euros

por no cumplir con la obligacion de registrar la jornada laboral de sus empleados. Este
es el balance de los seis primeros meses de la aplicacion del real decreto que las obliga
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allevar un registro del horario. La normativa entro en vigor el 12 de abril, perolas

companias tuvieron hasta el 12 de mayo para adaptarse.

En conjunto, el organismo ha multado en el ultimo medio afo
con 1,26 millones de euros a empresas que no cumplian con la
normativa en materia de tiempo de trabajo (mas alla del registro
de jormada). La Inspecciéon ha ejecutado desde abril a octubre
5.363 expedientes relacionados con el registro de jornada y el
tiempo de trabajo (3,9% mas que en el semestre anterior), de los
que 980 han concluido con una infracciéon (9,8% mas).

De esta forma, se ha detectado infracciones en materia del
tiempo de trabajo en el 18,3% de las empresas inspeccionadas.
Ademas, ha llevado a cabo 1.671 requerimientos de informacion
a empresas, el 10,9% mas.

La Inspeccion de Trabajo prevé poner en marcha en 2020 una
nueva campana de inspeccion especifica sobre el registro horario,
en coordinacion con las comunidades autdonomas.

Los directivos tienen derecho a indemnizaciones por

despido, aunque pactasen con la empresa no cobrarlas

El Tribunal Supremo (TS) ha establecido que el alto directivo tiene derecho a
indemnizacion por despido, incluso aunque hubiera pactado con la empresa que no haya

Este fallo obligara a la Agencia Tribu-
taria (AEAT) a corregir su criterio y permite
que los directivos cuyo contrato se haya
extinguido en los ultimos cuatro anos recla-
men lo que la AEAT haya ingresado inde-

bidamente. En el caso de despido impro-
cedente del directivo, la norma estipula
indemnizacion de 20 dias por ano trabajado
con el limite de 12 mensualidades. El Tri-
bunal sélo se pronuncia en este sentido en

indemnizacion por cese, y que esta disfrutara de exencion fiscal.

relacion con las indemnizaciones por desis-
timiento empresarial, porque el recurso de
casacion se referia a él; no obstante, parece
que la misma conclusion se deberia alcan-
zar para los despidos improcedentes.
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Al dia economia

Cepyme publica una guia para ayudar a las pymes a ser sostenibles

Cepyme ha creado, junto con el Consejo General de Economistas y la Red Espaniola del Pacto Mundial, una guia
para ayudar alas pequerfias y medianas empresas a implantar los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS).
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En concreto, este manual
tiene como objetivo tanto orientar
a las empresas en la adopcién de
los principios de sostenibilidad, ya
que el 78% de las pymes espanolas
no conoce la agenda 2030, como
mostrar las oportunidades de

negocio que estos les pueden
aportar.

Por su parte, el presidente del
Consejo General de Economistas,
Valentin Pich, ha dicho que la soste-
nibilidad deberia ser “una parte ver-
tebral de las estrategias de negocio

de las pymes” por el compromiso
ético y por las oportunidades que
puede reportar en cuanto a reduc-
cion de costes y de la factura social,
mejora de lareputacion y de la com-
petitividad, acceso a nuevos merca-
dos 0 mejor acceso a la financiacion.

Los inspectores de Hacienda proponen pagar a confidentes y

entrar de incognito en las empresas

Los inspectores reclaman el pago a confidentes y regular la entrada de incognito en las empresas.
Asilo han trasladado desde la Organizacién Profesional de Inspectores de Hacienda del
Estado (IHE) en la clausura de su XXIX Congreso que se ha celebrado en Zaragoza.

Berta Tomas, presidenta de IHE, y los vicepresidentes Saulo
Marrero e Ignacio Fernandez de Mesa explicaron que estas pro-
puestas se encuentran en el documento que IHE ha elaborado
sobre el Control de grandes patrimonios, que han presentado a la
ministra de Hacienda en funciones.

Entre las peticiones de IHE, se encuentra potenciar el control
de las deslocalizaciones de residencia fiscal ficticias entre comu-
nidades en aras de la corresponsabilidad fiscal e incrementar las
sanciones sobre el abuso de las sociedades profesionales.

El pago a confidentes no se haria con cargo a fondos reser-

vados sino con partidas acreditadas y transparencia, concretaron.

En cuanto a las actuaciones de incognito, desde la Organi-
zacion de Inspectores subrayaron que no pretenden acceder al
domicilio constitucional de la empresa, lo que esta muy protegido
y reafirmado por el Tribunal Supremo. L.o que buscan es regular
de forma clara y garantista actuaciones de incognito en talleres,
comercios y restaurantes, para que los inspectores puedan obte-
ner indicios de fraude sin identificarse como hasta ahora.

Los inspectores proponen una definiciéon de “gran patrimonio”
0 “patrimonio relevante” a partir de dos millones de euros.
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Vammos y Broker
Mediterraneo llegan a un
acuerdo para distribuir el
seguro de baja laboral en
el sector farmaceutico

Vammos y Broker Mediterraneo han
firmado un acuerdo de distribucién del
producto de baja laboral de empleados
en el sector de las farmacias.

El convenio de oficinas de farmacia obli-
ga a los empresarios a complementar la pres-
tacion de la seguridad social hasta el 100%
del salario del empleado cuando se encuentra
en situacion de Incapacidad Temporal.

Néstor Ramos, director general de Broker
Mediterraneo, ha sefialado: “El seguro cuenta
no solo con la cobertura del complemento de
la prestacion de la seguridad social, sino tam-
bién por la cobertura del reembolso de las
cuotas de la seguridad social mientras el em-
pleado esta en situacion de I'T”. Algo que esta
siendo muy valorado por los farmacéuticos.

Al dia seguros

Zurich abona 462 millones a las empresas por
sus siniestros del ano pasado

Los pagos por siniestros abonados a
las empresas aseguradas por Zurich
Seguros en 2018 ascendieron a un
total de 462 millones de euros. Se trata
de cifras correspondientes a grandes
empresas y pymes en el ambito del
negocio nacional de la aseguradora.
Las primeras suponen un 82%, con 377
millones de euros, mientras que el 18%
restante corresponde a pymes, con 85
millones. Si se calcula el importe
medio de las indemnizaciones, seria de
2.333 euros.

Asi, en el 2018 las grandes empresas aseguradas por Zurich recibieron 376.651
millones de euros en concepto de indemnizaciones por un total de 138.338 siniestros
declarados. Los siniestros mas habituales sufridos por las grandes empresas ase-
guradas por la compania estuvieron relacionados con los seguros patrimoniales
(36% del volumen total de las indemnizaciones), responsabilidad civil (15%) y flotas
(14%). El importe medio de las indemnizaciones para las grandes empresas fue de
2.723 euros.

En el caso de las pequenas y medianas empresas, declararon 60.004 siniestros
a la aseguradora, que generaron el pago de 85.491.310 millones de euros en con-
cepto de indemnizaciones. Entre las pymes, los siniestros mas frecuentes corres-
pondieron a los seguros patrimoniales (un 67% del volumen total de las indemniza-
ciones), de responsabilidad civil (13%) y de transporte maritimo y aéreo (6,2%). La
indemnizacién media recibida por las pymes fue de 1.425 euros.

SINIESTROS EN 20138

La mayoria de sinestros cubdertos-a empeesas fueron por
SEGUROS PATRIMONIALES y de RESPONSABILIDAD CIVIL

INDERANIEACIONES A
GRANDES EMPRESAS PYMES

INDEMNIZAC IGMNES A



Al dia seguros

E170% de las personas, dispuestas a
ceder sus datos a las aseguradoras a
cambio de una oferta personalizada

El sector asegurador espariol se enfrenta, en plena era
digital, a todo tipo de desafios: regulatorios, irrupcion de
nuevos players (insurtech), cambios en los habitos de
consumo, explosion de la economia colaborativa, o
riesgos emergentes (ciberseguridad, envejecimiento de
la poblacion, etc.). Con el fin de dar a conocer las palancas
de accion que permitiran al sector transformarse y
seguir ofreciendo a sus clientes un servicio eficiente y de
calidad, The Cocktail ha elaborado, con el patrocinio de
Oracle, un estudio centrado en el consumidor como eje
clave para abordar los retos mas relevantes del sector. En
el seindica que el 70% de los usuarios estan dispuestos a
ceder a las aseguradoras sus datos personales, incluso
en areas delicadas como el ramo de los seguros de Salud,
a cambio de recibir ofertas personalizas.

Fl trabajo, elaborado a partir de las respuestas de 1.004 ase-
gurados de los ramos de Hogar, Vida, Salud y Automovil, ha sido
realizado también con la ayuda de tecnologia y analitica de datos
para rastrear las busquedas, gustos e intereses de los consumidores.

Uno de los hallazgos mas destacados es que mas del 70% de
los usuarios estan dispuestos a ceder a las aseguradoras sus datos
personales, incluso en areas delicadas como en Salud, a cambio
de recibir ofertas personalizas. “Vivimos en la era de la economia
del dato”, comenta José Ignacio Alvarez, director de Aplicaciones

de Oracle Ibérica.
Fl estudio distingue entre tres perfiles de usuarios: el Value
Seeker o0 asegurado informado, exigente y fiel a su marca; el Price
Seeker, que busca precio, se informa a fondo y lee la letra pequena,
y considera que es un mal necesario; y el no involucrado, que con-
trata el seguro por obligacion, entendiéndolo como una necesidad.
Entre las principales conclusiones del informe, José Ignacio
Albadalejo, responsable del informe, destaco estas:
= Solo el 30% de los asegurados crea vinculos con las asegurado-
ras, mientras que el 50% contrata el seguro por obligacién y no
se involucra para nada con la aseguradora.

= Bl online es el canal mas usado por las personas que buscan un
seguro para informarse, y el que logra la comparacion efectiva
de un mayor numero de marcas. Pero, por ahora, el 17% de los
jovenes han contratado su seguro a través de internet. Sin em-
bargo, de cara al futuro, el peso del online crecera con la entra-
da de los jovenes en el mercado.

= Persisten las barreras a la contratacion online por desconoci-
miento del producto. De acuerdo con el estudio, el canal online
se hace mas relevante a medida que se conoce mas €l seguro.
Sobre una base total de 3.152 consultas, €l trabajo indica que el
31% de los participantes acude a agentes y corredurias como
canal de informacion y el 30% para contratar; el 34% usa las
oficinas como canal de informacion y el 41% para contratar su
poliza; mientras que el 12% utiliza el teléfono como canal de
informacion y el 15% para formalizar el contrato. Finalmente, el
35% usa internet como canal de informacién, mientras que el
13% accede a la web para contratar.

= Bl cliente no es consciente de los riesgos que asumiria si no
estuviese asegurado. La mayoria de los asegurados no sabe pre-
decir las consecuencias a las que se expone ante un siniestro.

= Casi el 30% de los usuarios de seguros prioriza la prevencion
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sobre la correccion. Pese a ello, el sector asegurador espanol
continua poniendo el foco en la resolucidn, sin contar con una
oferta de prevencion definida.

La autogestion es una oportunidad no solo para la reduccion de
costes sino de percepcion en valor. Tanto es asi que el trabajo
indica que el interés por la autogestion es elevado en todos los
segmentos y especialmente entre los value seekers. De hecho,
el 84% de los encuestados esta interesado por la autogestion,
sin pagar o incluso pagando un extra, y el 22% se muestra dis-
puesto a pagar un extra por servicios de autogestion.
Laindustria del seguro tiene una gran capacidad para conseguir
datos del cliente. La posibilidad de contar con un seguro a me-
dida incentiva la cesion de datos personales mucho mas que en
otras industrias. Asi, la mayoria de los asegurados cederian sus
datos personales, segun la muestra: el 73% en Salud, el 72% en
Automovil y el 71% en Hogar y Vida.

Hay una oportunidad relevante en la pelea por el cliente com-
partido. Un 83% de los asegurados tiene mas de un seguro y un
77% de estos los tiene con distintas companias (lo que supone
un 64% sobre el total de asegurados).

Precio, proactividad comercial y ruptura de la inercia, las claves
para incrementar la convergencia. Aunque el precio sea el mayor
driver de decision, el trabajo concluye que existe una oportuni-
dad de mejorar de la proactividad comercial.
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= B canal fisico es la respuesta. El canal de compra no tiene un
impacto relevante en el numero de seguros contratados, pero si
impacta en la convergencia, que es mayor en los canales fisicos.

Tras la presentacion del informe se desarrolld una mesa re-
donda en la que participaron José Ignacio Albadalejo, David Ji-
meénez, CMO de Santalucia, y Javier Contin, CMO de International
SOS, en la que se dio la vision de las aseguradoras sobre los 10
aprendizajes del informe.

Todos ellos estuvieron de acuerdo en que en el futuro se
contratara mas online porqgue el cliente estara mas dispuesto a
comprar a través de la web y los productos seran mas digitales
(ahora son productos no digitales que se venden por internet).
Para eso, se tiene que generar una facilidad de uso de lo digital.
“Sobre todo, hay que mejorar los procesos de contratacion porque
son dificiles y eso no beneficia a la compra digital”, comento Ji-
meénez. A 1o que aniadio Contin que “el lenguaje es técnico vy fa-
ITagoso y No encaja en un entorno digital. Ademas, los condicio-
nados son muy amplios para un entorno digital”.

En opinidon de Albadalejo, “los chatbox seran muy importan-
tes en el mundo del seguro porque se habla en otro tono y se
puede personalizar e interactuar mas con ellos. Puede ser un com-
plemento bueno para vender el seguro en digital”.

Asimismo, se hizo hincapié en que la sociedad no es cons-
ciente del valor social que aporta el seguro. No se sabe explicar
los gastos que nos pueden acarrear un siniestro.

Sobre la cesion de datos, Contin senald que “existe una con-
flanza de los clientes para dar los datos, porque es un sector sol-
vente y serio y eso da seguridad. Pero queda mucho por hacer con
los datos porque cada vez hay mas regulaciones y limitaciones
legales para utilizarlos”.

Jiménez comentd que “a los jovenes no les importa ceder
datos pero siempre a cambio de algo”.
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Los corredores de Hiscox ya pueden acceder y gestionar su cartera online

Hiscox ha anunciado que ya esta
operativa la opcion Cartera Activa
dentro de MyHiscox, su plataforma
online para corredores con la que
cotizar, emitir y gestionar polizas.

La solucion de ‘Cartera Activa’ permite
consultar desde cualquier dispositivo, en
tiempo real, el estado completo de la carte-
ra. A través de este sistema, los corredores
podran tener a mano todos sus detalles pu-
diendo ademas verificar datos, requerir do-
cumentacion y solicitar acciones, como pe-
dir un suplemento o realizar una cancelacion,
ademas de notificar siniestros de aquellas
polizas emitidas en la plataforma. Todo sin
salir de MyHiscox, desde donde también
podran exportar informacién como la propia
poliza, suplementos, certificados y recibos.

La puesta en marcha de este servicio
ha necesitado por parte de la compania el
volcado completo de sus sistemas en la
herramienta digital, incluyendo todos los
datos y polizas de cada uno de los corredo-
res y corredurias con las que colaboran. Asi,
el contenido disponible sera completo e
incluira tanto las polizas suscritas en la pro-
pia herramienta como aquellas que se haya
realizado por otras vias.

“Con esta ultima actualizaciéon en la

plataforma MyHiscox, nuestros colabora-
dores podran consultar de forma &agil, en
tiempo real, cOmo evoluciona su negocio.
Ademas de la comodidad de este servicio
100% digital, la ‘Cartera Activa' permitira
ahorros de tiempo en diferentes tramites
administrativos”, explica Miguel Angel
Aguilar, director de Nuevo Negocio y Sus-
cripcion de Hiscox.

Por otro lado, la aseguradora ha cele-
brado la octava edicion de su encuentro
anual de colaboradores. David Heras, di-
rector general de la compania, durante su
discurso de inauguracion, ha recordado
que, “estamos creando en ecosistema de
colaboradores que junto a las mas de 50
personas que forman el equipo de la em-

presa, estais haciendo posible que ano tras
ano nuestros resultados sean mejores, tan-
to en el numero de primas como, y quiza lo
mas importante, haciendo que Hiscox sea
calidad y excelencia, conectividad, espe-
clalizacion e innovacion”.

“Creemos que nuestra industria tiene
una mision, pasar de ser comisionistas a
ser asesores, aportando valor a través de la
prevencion y el conocimiento para disenar
soluciones cuyo origen sea la necesidad del
cliente”, concluy¢ Heras.

La celebracion ha contado como invi-
tada especial con Margarita Alvarez, una
de las 10 directivas mas influyentes de los
ultimos tres anos en el ranking Top 100 Mu-
jeres Lideres en Espana, y fundadora del
Instituto de la Felicidad de Coca-Cola y del
Observatorio de Innovacion en el Empleo
y la Educacion, quien ofrecid una conferen-
cia sobre como alcanzar la felicidad en el
equilibrio entre la vida personal y profesio-
nal, y el papel que puede jugar la tecnologia
para conseguir este objetivo.

Ademas, tras las presentaciones, los
invitados pudieron asistir a la performance
realizada por el polifacético artista Diego
Zappa, que realizé en vivo b obras de arte
Integrity, Human, Courage, Ownership y
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Connected, inspiradas en los valores de la
compania.

En otro orden de cosas, la asegurado-
ra ha editado su #Terrormometro de la ci-
berseguridad, con motivo de la celebracion
de Halloween. A partir de las principales
conclusiones sobre el mercado espanol ex-
traidas de su informe Hiscox Cyber Readi-
ness Report 2019, la entidad recoge algu-
nos datos especialmente “escalofriantes” a
los que se enfrentan empresas y profesio-
nales en el nuevo paradigma de la ciberse-
guridad.

“Con esta iniciativa queremos insistir
en la necesidad de que nuestro tejido em-
presarial esté sensibilizado sobre un entorno
de riesgo potencial especialmente alto y que
vaamas”, apunta Nerea de la Fuente, direc-
tora de suscripcion técnica de Hiscox.

Se pone de manifiesto por ejemplo,
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desde el miedo a perder un dispositivo
electronico dejando al descubierto informa-
cion sensible de la compania, proveedores
o clientes, algo que le sucedio al 13% de las
companias encuestadas, al temor del 47%
de los entrevistados de ver reducida su
competitividad al no poder cumplir con los
requisitos de ciberseguridad que exigen
otras companias para colaborar, o el hecho
de que segun el propio informe, el 76% de
las empresas y profesionales esparnoles
analizados no superan la calificacion de
“cibernovatos”.

Negocios paralizados, demanda de
profesionales, baja capacidad de respuesta
0 aumento del numero de incidentes ciber-
néticos completan el #Terrormoémetro.

“Ponemos asi en manos de nuestros
colaboradores un contenido que les ayude
en la labor de concienciaciéon con sus clien-
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tes, tanto actuales como potenciales, y es
que el papel del corredor de seguros esta
siendo fundamental para hacer ver al tejido
empresarial espanol la necesidad de trans-
ferir el riesgo cibernético a un tercero a
través de un seguro ciber”, ha concluido
Alan Abreu, suscriptor lider de Cyber de
Hiscox.

Por ultimo, sefialar que la asegurado-
ra puso en marcha una campara para nue-
vos clientes de Hiscox CyberClear con mo-
tivo de la celebracion de Black Friday y
Cyber Monday. Del 25 de noviembre al 2
de diciembire, la compania completd su po-
liza con una licencia de un ano del software
de seguridad Norton Security Premium by
Symantec, destinada a aquellas empresas
o profesionales cuyos corredores suscribie-
ran el seguro a través de la plataforma de
cotizacion y emision MyHiscox.

Las primas de Vida Riesgo ascienden

a 3.724 millones
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Las primas de Vida riesgo han alcanzado los 3.724

millones de euros a septiembre de 2019, un 1,67% mas que

oFF

Formrns e s

[ il
HONVER {SFT)

en el mismo mes del ano anterior, segun informa ICEA.

Por su parte, los asegurados en este ramo se situaron en

20.865.161, un 2,59% mas.
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Los ingresos de Mapfre crecen un 6,5%

Los ingresos de Mapfre en los nueve primeros meses del
ejercicio ascendieron a 21.619 millones de euros, lo que
representa un incremento del 6,5% respecto al mismo
periodo del afio anterior. Las primas, por su parte,
crecieron un 2,5%, hasta los 17.647 millones. El beneficio
neto del Grupo se reduce hasta los 463 millones de euros
(-12,5%), debido principalmente al deterioro del fondo de
comercio del negocio de Asistencia.

En concreto, el Grupo ha decidido realizar un deterioro por
importe de 48 millones de euros de los fondos de comercio de las
entidades de Mapfre Asistencia en Reino Unido debido al descen-
so de las expectativas de beneficios futuros en el pais ante la in-
certidumbre generada por el Brexit, asi como el entorno regulato-
rio. Asimismo, se ha saneado el fondo de comercio de las
entidades de Asistencia en Estados Unidos y Canada, por impor-
te de otros 17 millones de euros, en linea con la reduccion de
negocios no rentables. Ademas, el resultado muestra un impacto
negativo de 11 millones de euros, por reestructuracion de Asis-
tencia en varios paises con operaciones no rentables. El impacto
de todas estas medidas en el resultado del Grupo asciende a 77
millones de euros. Si se excluye el efecto de todas esas medidas
adoptadas, el resultado del Grupo habria crecido un 2% respecto
al obtenido en septiembre de 2018.

El area Regional Iberia (Espana y Portugal) aumento las pri-
mas en los nueve primeros meses del ano un 0,4%, hasta los 5.963
millones de euros.

En Espana, el negocio crecié un 0,3%, hasta los 5.862 millones
de euros. Es destacable el crecimiento del negocio de Automovi-

les, que se incrementa un 1,7%, hasta los 1.723 millones de euros,
con un aumento del numero de vehiculos asegurados del 3%, has-
ta superar los 5,9 millones.

En el negocio de Hogar, el crecimiento fue del 4,9% y obtuvo
un aumento del 9% entre enero y septiembre. En Salud y Acciden-
tes, se mantiene un buen ritmo de crecimiento con un volumen
de primas de 596 millones de euros, un 4% mas.

Por su parte, las primas de Mapfre Vida se situaron al cierre
de septiembre en 1.888 millones de euros, (-6,7%). Este descenso
se debe principalmente al entorno de bajos tipos de interés y a
una menor emision de las bancoaseguradoras. Destaca la buena
evolucion de los productos de Vida riesgo, que crecen un 8,2%. El
patrimonio de los fondos de pensiones crecid un 7,4%, hasta los
5.236 millones de euros, en tanto que el de los fondos de inversion
y otros se situd en 3.550 millones, un 9,7% mas que al cierre de
septiembre del ano anterior.

Por otra parte Standard & Poor’'s ha elevado la calificacion
crediticia de las principales entidades del grupo Mapfre, como
consecuencia de la “implementacion efectiva de medidas de rees-
tructuracion para mejorar la diversificacion de los ingresos y la
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competitividad del Grupo”, segun explica la agencia de califica-
cién en una nota.

En concreto, S&P’s ha mejorado desde ‘BBB+' hasta ‘A-" el
rating emisor de crédito de Mapfre SA, y ha aumentado los rating
como emisor y la fortaleza financiera de Mapfre RE, desde ‘A’ has-
ta ‘A+’, de forma que se situa un escaldn por encima de la califi-
cacion del bono soberano espanol.

En otro orden de cosas, Mapfre se apunto a la tradicion del
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Black Friday, o viernes negro, regalando una tarjeta El Corte Inglés
por valor de 25 euros a aquellos clientes que contrataron una po-
liza de seguro de Autos durante el periodo de la promocién (del
29 de noviembre al 1 de diciembre).

Por otro lado, Mapfre ha habilitado para sus clientes la opcion
de gestionar el reembolso de gastos meédicos y farmacéuticos di-
rectamente desde su pagina web. Este tipo de gestiones también
se podran realizar a traveés de las apps de Mapfre y de Mapfre Salud.

Reale ofrece a sus clientes ingleses un servicio de consultas ante el Brexit

Reale Seguros ha lanzado un servicio dirigido en exclusiva a sus asegurados ingleses que consiste en resolver las
dudas que puedan tener tras la inminente salida de Reino Unido de la Union Europea. Algunas de las cuestiones sobre
las que los clientes podran consultar tienen que ver con la residencia en Espafia, aspectos laborales o economicos, o
la situacion de los jubilados ingleses en nuestro pais.

En cuanto a residencia en Espana, las cuestiones podran versar
desde la necesidad de censarse o tramites para obtener la nacionalidad
espanola, hasta, por ejemplo, qué nuevos registros de residentes se
crearan tras el Brexit.

El servicio resolvera igualmente cuestiones a nivel laboral o eco-
nomico y que afecte tanto a negocios, como a exportaciones e impor-
taciones o permisos de trabajo. La aseguradora ha tenido en cuenta
también un colectivo como es el de los jubilados extranjeros que residen
en Espana y a los cuales se ofrecera informacion sobre el cobro de sus
pensiones de jubilaciéon en Espana, o la asistencia sanitaria, entre otros.

Por otro lado, Fitch Ratings ha comunicado la confirmacion a Rea-
le Mutua y su controlada espanola Reale Seguros Generales el rating
de solidez financiera (IFS), ya asignado en mayo de este ano, en “A-"
con outlook “negativo”, valor que supera en dos niveles el de Italia
(“BBB").
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Para apoyar la
contratacion del
seguro de cultivos
herbaceos frente al
riesgo de sequia,
Agroseguro concede
una bonificacion del
5% alos que
contrataron el
modulolo2en
secano para
asegurar la cosecha
2019 y ahora vuelven
a hacerlo para 2020.

Generali Global Corporate &
Commercial retine a sus clientes para
analizar las tendencias del sector

Generali Global Corporate
& Commercial ha
celebrado un encuentro
para examinar las
ultimas tendencias del
sector y ver como dar
respuesta alanueva
realidad de sus clientes.

Agroseguro bonificara conun 5%

la contratacion del seguro de
cultivos herbaceos

En 2019, la sequia ha vuelto a causar danos en
los cultivos herbaceos, linea de seguro que percibi-
ramas de 117 millones de euros por todos los riesgos
ocurridos. Entre otras cosas, las escasas precipita-
ciones que se han registrado a lo largo del ano han
provocado un siniestro importante de sequia en gi-
rasol. Con la campana practicamente concluida, se
han recibido declaraciones de siniestro de 180.000
hectareas de cultivo. La extension de superficie afec-
tada, junto con los elevados danos, hacen que la

prevision de indemnizacion alcance los 15 millones
de euros. Agroseguro ya ha abonado a los asegura-
dos 13 millones de euros (mas del 85% del total). En
los proximos dias se ira finalizando el pago hasta
alcanzar la totalidad.

Los productores de las comunidades auténo-
mas de Castilla y Ledn y Castilla-La Mancha son los
que han sufrido los mayores danos, acumulando
estas dos comunidades mas del 92% de los pagos
realizados.

Global Corporate & Commercial es la division de Generali que
combina su expertise, conocimiento técnico y estructura interna-
cional para ofrecer una mayor focalizacion en €l cliente.

Durante la jornada se organizaron varias mesas redondas y

paneles de discusion en las que se debatio
sobre las nuevas necesidades comerciales y
se realizo una valoracion de los riesgos tanto
desde la perspectiva de las aseguradoras,
como de la vision de los clientes. En este
sentido, se puso de manifiesto la importancia
de una adecuada implementacion de 1os pro-
gramas multinacionales, la relevancia del
dato, asi como su impacto en la toma de de-
cisiones entre otros.



El Grupo Catalana Occidente ©
crece un l10,7% enlos nueve
primeros meses del ano

El Grupo Catalana Occidente ha obtenido en los nueve
primeros meses de 2019 un resultado consolidado de
337,4 millones de euros, lo que representa un aumento
del 10,7% respecto al mismo periodo del afio anterior. Por
su parte, el volurmen de negocio alcanza los 3.426
millones de euros, un 4,7% mas que en el mismo periodo
de 2018. Destaca la positiva evolucion del negocio
tradicional y del negocio del seguro de Credito, tanto en
resultado recurrente como en volumen de negocio.

Asi, el resultado recurrente del negocio tradicional (desarro-
llado por las companias Seguros Catalana Occidente, Plus Ultra
Seguros, Seguros Bilbao y NorteHispana Seguros) mejora un 7,4%
hasta 176,2 millones de euros, mientras que el volumen total de
primas facturadas aumenta un 2,6% hasta 1.931,1 millones de euros.

Todos los ramos del negocio tradicional registran crecimien-
tos. Asi, las primas recurrentes de esta actividad crecen un 2,8%
hastalos 1.703,1 millones de euros. La facturacion de Multirriesgos
destaca con un alza del 2,3%. Por su parte, el negocio de Vida
evoluciona de forma favorable con un crecimiento de la facturacion
del 4,9% v del 15,9% en primas adquiridas, que incluyen la apor-
tacion al negocio de Antares.

En lo que se refiere al seguro de Crédito (Atradius Crédito y
Caucion, y Atradius Re), el resultado recurrente alcanza los 179
millones de euros, un 16,8% mas en comparacion con los nueve
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primeros meses de 2018. El volumen de ne-
gocio de esta actividad se incrementa un
7,4% hasta los 1.494,9 millones de euros.

Por otro lado, el Consejo de Administra-
cion del Grupo ha aprobado la designacion
de Juan Closa como maximo responsable del
negocio tradicional. Closa es licenciado en Ciencias Econémicas
y Empresariales y Actuario de Seguros por la Universidad de Bar-
celona, y Programa de Desarrollo Directivo (PDD) por el IESE y
lleva 35 anos en la empresa.

Ademas, el Consejo de Administracion del Grupo Catalana
Occidente y el Supervisory Board de Atradius N.V. han dado el
visto bueno al nombramiento de David Capdevila como CEO de
Atradius N.V. De esta forma, Capdevila sucede en el cargo a Isi-
doro Unda. Capdevila es licenciado en Ciencias Econdémicas y
Empresariales, y Master en Economia y Direccion de Empresas
por el IESE. Se incorpord al Grupo Catalana Occidente en 1992
como director de Organizacion y Calidad y, desde entonces, ha
asumido distintas responsabilidades en el Grupo. Closa manten-
dra la direccion general de Seguros Catalana Occidente.

Por su parte, Julian Herrera se convertira en el director gene-
ral de Plus Ultra Seguros. Herrera ocupa desde julio 2017 el cargo
de subdirector general de Seguros Generales de Plus Ultra Segu-
ros y forma parte del Comité de Direccion de la compania. Ante-
riormente, desempeno en la entidad distintos puestos de respon-
sabilidad como la subdireccion general de Automoviles. Es
licenciado en Ciencias Actuariales y Financieras por la Universidad
Complutense de Madrid. Todos estos cambios se haran efectivos
a partir del 1 de enero de 2020.

En otro orden de cosas, Seguros Catalana Occidente ha par-
ticipado en la 92 ediciéon de Expoelectric, evento de referencia del
vehiculo eléctrico y las energias renovables del sur de Europa.
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Berkley Espana lanza nuevas
herramientas para ayudar a sus
corredores a ofrecer la
Responsabilidad Medioambiental

Berkley Espara ha lanzado una serie de herramientas
de ayuda a los corredores para la venta de la
Responsabilidad Medioambiental, coincidiendo con la
entrada en vigor del Grupo 2 de nivel de prioridad.

La aseguradora ha desarrollado una herramienta para ayudar a sus corredores en la bus-
queda de las actividades afectadas por la orden ministerial de la ley de responsabilidad medioam-
biental 26/2007. Ademas, se ha reforzado el equipo con la incorporacion de dos nuevos recursos
gue apoyaran en las labores de suscripcion al responsable del ramo, Jorge Torregrosa.

“En los ultimos anos la ley de responsabilidad medioambiental ha sufrido grandes cambios
y muchas actividades han modificado su obligatoriedad. Muchos corredores demandan herra-
mientas que les ayuden a localizar qué actividades estan incluidas en los distintos anexos, su nivel
de prioridad, la fecha de obligatoriedad de contratacion... y desde Berkley Esparnia les hemos
querido brindar la solucién”, ha declarado Angel Macho, director de Negocio de la compania.

En otro orden de cosas, la aseguradora ha celebrado la graduacion de los alumnos de la
primera edicion del PES, el programa experto en Specialties de BE-Campus.

Los alumnos que superaron con éxito el programa de formacion online de Berkley Espana,
recogieron sus diplomas certificados por ICEA con el que se acreditan las 30 horas de formacion
que han realizado a lo largo de los 7 meses que ha durado el curso.

Se han formado tanto en temas técnicos como de gestion empresarial. Durante los meses
de duracion del PES, Berkley Espafa ha impartido mas de 4.000 horas de formacion a mas de
135 corredores, de un total de 27 provincias diferentes.

A partir del 1 de enero de 2020, estaran disponible en la plataforma BE-Campus nuevos
cursos, a los que también podran acceder los alumnos que desde octubre estan cursando la
segunda edicion del PES, tras la finalizacion del mismo.

Markel incorpora
a Juan Joseé Duran
a Siniestros

Markel ha incorporado a
Juan José Duran como
tramitador de Siniestros,
aprovechando asi sus
conocimientos tecnicosy
su amplia experiencia en la
gestion de todo tipo de
siniestro.

Duréan posee formacion en
Responsabilidad Civil, Derecho
de Seguros y es técnico de
Informatica de Gestioén y cuenta
con una dilatada experiencia en
varias companias de seguros.
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DAS Seguros y Markel firman un acuerdo para comercializar

Accidentes Colectivos

DAS Seguros completara la oferta de seguros de Accidentes Colectivos de Markel. La asociacion facilitara que la
compania del Grupo ERGO complete los servicios de Asistencia en Viaje de una parte de las polizas de Markel, con el
objetivo de ofrecer una garantia adicional a sus clientes en este ambito.

En palabras del director de Negocio
Corporativo de DAS, Luis Cuervo: “Este re-
ciente acuerdo nos permitira aportar
nuestro conocimiento y experiencia en
el segmento del seguro de Asistencia
a una destacada empresa del sector
como Markel”.

Por su parte, el director de Segu-
ros Personales de Markel, Luis Boda-
Nno, senala que agradecen a DAS Segu-
ros “su flexibilidad y predisposicion para
alcanzar este acuerdo que estamos seguros
de que repercutira en beneficio comun y
de nuestros clientes”.

Por otra parte, desde DAS se ha infor-
mado que el importe recobrado para otras
aseguradoras por DAS Lex Assistance (su
compania de servicios legales) se ha incre-
mentado un 73% entre el cierre de 2017 y
la prevision de cierre de 2019.

Si se desglosa en estos dos ultimos
gjercicios, el crecimiento de la actividad se
ha acelerado: entre €l cierre de 2017 y el de
2018, el importe recuperado por recobros

crecio un 19%, mientras que este incremen-
to ha sido del 46% si comparamos €l cierre
de 2018 con la prevision de 2019.

DAS Lex Assistance lleva ocho afos
ofreciendo este servicio de recobro, que se
extiende a seguros de Hogar, de Comercios
y Pymes, de comunidades, de coches y de
salud.

En otro orden de cosas, DAS Seguros
ha concluido con éxito de participacion su
programa de sesiones formativas para me-

L3 > # Ley de Arrendamientos Urbanos y se
oo g debatid sobre las preocupaciones y

diadores sobre la defensa juridica en
el ambito inmobiliario. Las 9 sesiones
han tenido lugar en los Colegios de
Mediadores de Granada, Girona, Ma-
drid, Bilbao, La Corunia, Malaga, Lérida,
Zaragoza y Valencia.
En todas ellas se abordo la situa-
cion actual del parque inmobiliario en
Espana, se profundizd en la actual

problemas legales a los que se puede

enfrentar un propietario que ponga en
alquiler su vivienda.

Los responsables territoriales de la
compania profundizaron en las oportuni-
dades de negocio que abre para la media-
cion el hecho de comercializar el seguro
de impago de alquiler, como la solucion
mas completa que existe actualmente en
el mercado para proteger al propietario,
no solo para recuperar las rentas impaga-
das, sino para cubrir otra serie de even-
tualidades.
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La personalizacion y la gestion activa de la salud
caracterizan las nuevas soluciones aseguradoras
El sector asegurador se enfrenta a importantes desafios relacionados con los

efectos de las nuevas tecnologias y la evolucion demografica. Asi ha quedado
patente en el Il Encuentro de Economia Senior, un foro de debate sobre las

consecuencias de la longevidad y las oportunidades que conlleva, patrocinado

por SegurCaixa Adeslas.

Carlos Hernandez, director general ad-
junto comercial de la compania, repaso los
retos de las aseguradoras de salud, cuyos
margenes estan cada vez mas presionados
por el incremento de los costes asistencia-

En la actualidad, KhS presta desde sus distintas delegacio-
nes europeas servicios a los fabricantes Mercedes en Vitoria y
Opel en Zaragoza. El objetivo de KhS es asentar su liderazgo en
nuestro pais, materializando su apuesta con la apertura de una
delegacion en Espana dedicada exclusivamente al mercado
ibérico, y que dara servicio también a Portugal.

les y de las enfermedades cronicas relacio-
nadas con el envejecimiento. Al mismo
tiempo, senalo las posibilidades que abren
avances como la inteligencia artificial, el 5G
0 el blockchain. “El sector asegurador se

Il ENCUENTRO

DE ECONOMIA
SENIOR

P
o s

esta reinventando para dar una respuesta a
las nuevas necesidades del mercado”, ex-
plicd Hermandez. Se va a innovar en la forma
de disenar, comercializar y prestar servicios
asociados a sus productos.

Grupo KhS presenta su sistema de reparacion de
danos por granizo PDR al sector asegurador

El Grupo Know-how Systems (KhS) ha presentado en Espafia el sistema de
reparacion de dafios por granizo PDR (desabollado sin pintar) en carrocerias de
automoviles. El modelo KhS utiliza un metodo de reparacién rapido, econémico y
eficaz que triunfa desde hace mas de 20 afios en Alemania, Francia e Italia.

Fl sistema Autoscan se utiliza para contar, visualizar y guar-
dar los dafnos ocasionados por el granizo rapidamente y de for-
ma precisa, proporcionar datos de calculo y reparar los danos
dentro del mismo proceso. Asimismo, presentaron la utilizacion
de un tunel de luz para poder detectar los danos y poder realizar
un control de calidad después de la reparacion.
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Incrementar la formacioén financiera desde las edades mas
tempranas, ser muy claros respecto a la situacion del sistema pu-
blico de pensiones e informar a los ciudadanos sobre la previsible
pension que van a obtener en el futuro, junto con incentivos, son
palancas necesarias para abordar la situacion del sistema publico
de pensiones espanol. Hay que buscar soluciones que permitan
complementar la pension publica y mantener el nivel adquisitivo
de los trabajadores, una vez retirados de la vida laboral, ha indi-
cado Juan Fernandez Palacios, consejero delegado de Mapire Vida.

Durante este encuentro, Fernandez Palacios subrayd que una
posible solucién seria que desde el momento en que alguien se
incorpora al mercado laboral se adhiera también a un sistema de
prevision complementaria, como ocurre en el Reino Unido. Asimis-
mo, reconocio que es necesario avanzar en un mayor equilibrio
entre el sistema publico y el sistema de capitalizacion, y conseguir
asi mayor estabilidad en los ingresos, y defendio la vigencia del
sistema publico de pensiones esparnol que debe ser “solvente” “sos-
tenible” y “que pague las pensiones mas altas que pueda pagar”.
Ademas, ofrecio la colaboracion del sector privado para gestionar
y optimizar los planes de empleo, de modo que €l sistema publico
y privado trabajen conjuntamente en beneficio de la sociedad.

Asier Uribeechebarria, CEO y fundador de Finanbest, recor-
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Mapfre aborda el futuro de las
pensiones en la era de la longevidad

Las pensiones en la era de la longevidad ha sido el eje de
la nueva ediciéon de Ageingnomics, organizado por Mapfre
y Deusto Business School. En ella se puso en evidencia
que la formacion, la informacion y los incentivos son
claves para abordar con exito el futuro de las pensiones.

do que Espana tiene los peores planes de pensiones de toda la
OCDE en términos de rentabilidad y costes y que ante esta situa-
cion compleja surgen los modelos digitales, que permiten ahorrar
costes y hacer los planes de pensiones mas eficientes.

Por otro lado, Mapfre ha publicado un estudio socioldgico,
realizado por Sondea, en el que se da a conocer las principales
preocupaciones y prioridades de los esparnoles respecto a la jubi-
lacion. Con una esperanza de vida cada vez mas alta, las pensio-
nes han pasado a convertirse en una de las preocupaciones de la
mayor parte de la sociedad. Mas de 8 de cada 10 espanoles no
confian en que éstas sean suficientes para mantener su nivel de
vida cuando se jubilen, en concreto un 83,85%.

Los espanoles apuestan por los planes de pensiones como
herramienta para completar su jubilaciéon: 6 de cada 10 encuesta-
dos creen que son necesarios (61,91%), un porcentaje que sube
hasta el 70% en €l caso de los jovenes de entre 18 y 24 anos. De
ellos, mas de la mitad lo consideran la mejor solucion.

Los espanoles lo tienen claro, si tuvieran capacidad de aho-
110, el 42,65% lo guardarian para su jubilacion. Mas del 40% de los
encuestados tiene un plan de pensiones o tiene pensado hacerse
uno (44,24%) y consideran ademas que es la mejor solucién para
su jubilacion (42,65%).
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Liberty cierra la tercera edicion de su programa de
ayuda a los mediadores en el relevo generacional

Liberty Seguros ha cerrado la tercera edicién de su programa Liberty
Generacion Futura, iniciativa de especializacion en Direccion y Gestion de
Empresas de Mediacion de Seguros, dirigida a los hijos de los mediadores de la
compahia para formarles y aportarles practicas profesionales y claves para
ampliar su vision de oportunidades de negocio.

En esta tercera ediciéon se ha tenido en cuenta la voz de los
hijos de los mediadores que han formado parte de la ediciéon anterior,
incorporando nuevas necesidades y sus propuestas de mejora con-
tinua, de forma que los siguientes participantes tengan una expe-
riencia aun mas diferenciadora.

El programa tiene marcados como objetivos contribuir a los
planes de fidelizacion e identificar iniciativas de crecimiento del
negocio del mediador, orientar y preparar la Optima ‘delegacion pro-
gresiva’ en el negocio del mediador reforzando su papel de nuevo
gestor, incentivar el desarrollo profesional; y crear un escenario real
que garantice el desarrollo de capacidades de este perfil profesional.

Entre los temas tratados en esta ediciéon destacaron la planifi-
cacion conjunta con el mediador del proceso de sucesion; la valoracion del perfil empren-
dedor del sucesor; la elaboracion del Plan de Negocio con orientaciéon personalizada y de
un itinerario formativo personal para cada participante.

Por otro lado, Liberty Seguros ha celebrado un ano mas su workshop comercial con
mediadores, bajo el lema ‘Hacia el futuro inteligente’. En €l se detallaron los resultados del
gjercicio 2019, y se marcaron las lineas estratégicas y hoja de ruta para el proximo ejerci-
cio 2020 dentro del mercado espanol. En el plan estratégico de la aseguradora para los
proximos anos destaca el acompanamiento comercial de los mediadores y de su digitali-
zacion a través de Mundo 3.0, asi como el plan de expansion.

Principales tendencias-en proyectos de Tl de las
aseguradoras espafiolas

..............

A Asitaatadn ICEA

El machine learning
y la inteligencia
artificial copanlos
proyectos Tl delas
aseguradoras

Los principales proyectos que ya
estan implantados enlas
aseguradoras son los
relacionados con el machine
learning (32,5% de las entidades)
y la inteligencia artificial (25%),
segun datos de ICEA.

Dentro de los proyectos aun no
implantados, pero en evaluacion, des-
tacan blockchain (25% de las entida-
des) y de nuevo machine learning
(22,5%).
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MGS Seguros, galardonada en Premios a la
Excelencia Empresarial de El Economista
MGS Seguros ha recibido el premio a la categoria Mejores Soluciones

Aseguradoras en ciberseguridad en la primera edicidn de los Premios a la
Excelencia Empresarial que organizo a primeros de noviembre el diario

economico El Economista.

Fl premio fue entregado por el econo-
mista José Maria Gay de Liébana a Juan
Ignacio Queral, director general de MGS
Seguros.

En otro orden de cosas, la Fundacion
MGS ha organizado dos nuevas jornadas
del ciclo de conferencias ‘Conecta con tu
cliente’. En ellas se abordo la necesidad de
utilizar las redes sociales como canal de
comunicacion con los clientes, asi como de
herramienta para incrementar su actividad
comercial. También se detallaron las ven-
tajas e inconvenientes que se pueden de-
rivar de su uso.

Asimismo, la Fundacion MGS ha or-
ganizado una jornada formativa sobre ‘¢ Los
numeros siempre dicen la verdad?’, a cargo
de Miquel Giménez, responsable de Control
de Gestion y Contabilidad de MGS Seguros,
acompanado de Ramon Vilar, director del
area Econdmico-Financiera. Alli se aporta-
ron conceptos clave sobre aspectos finan-
cieros y contables de la gestion aplicados

al sector asegurador, de una forma sencilla
y didactica.

En el transcurso de la ponencia se
abordd con detalle la importancia de los
diferentes indicadores que permiten eva-
luar el estado de salud financiera de una
compania.

Por otro lado, la Fundacion MGS ha
desarrollado una nueva ediciéon de la jor-
nada ‘Vivir con entusiasmo’, realizada por
Victor Kuppers, dentro del ciclo de activi-
dades formativas que impulsa la Funda-
cion.

Kuppers destacod en su exposicion la
importancia de nuestra actitud personal
para desarrollar el enorme potencial que
todos atesoramos. Aportd un mensaje de
positivismo y confianza en nuestras propias
posibilidades.

Por ultimo senalar que la Fundaciéon
MGS ha organizado una jornada con el pi-
loto de rallies Isidre Esteve y el profesor
universitario Joan Elias. Esteve impartio la
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primera conferencia, titulada ‘Mi experien-
cia personal’, narrando su historia vital y
profesional. Habld de sus 11 participacio-
nes en el Rally Dakar, el grave accidente
que sufrio, su vuelta al deporte del motor y
SuU nueva experiencia en los raids.

En la segunda intervencion, ‘Aplica-
cién a tu proyecto personal’, Joan Elias es-
tablecid un paralelismo entre la vida y el
mundo del motor e incididé en coémo la ac-
titud ante los obstaculos que se presentan
a lo largo de la vida es importante para al-
canzar las metas propuestas.



Al dia seguros

Laura Garcia, nueva suscriptora de AXA XL Iberia

AXA XL Iberia ha anunciado el nombramiento de Laura Garcia como suscriptora de Marine en
Iberia, con sede en Madrid. En su nuevo cargo, desemperfara un papel clave en el desarrollo y la
gestion de la cartera de seguros marinos de AXA XL en Espana.

“En los ultimos afnos, las empresas espanolas han
triplicado el volumen de sus exportaciones, eso las ha
vuelto mas dependientes de la industria Marine global.
BEstamos desarrollando el equipo en Espana para poder
apoyar este crecimiento y seguir siendo €l socio de re-
ferencia para el seguro maritimo, para nuestros clientes
y sus corredores”, ha comentado José Ramoén Morales,
Country Manager de Iberia en AXA XL.

Garcia tiene mas de 15 anos de experiencia en €l
sector asegurador. Comenzo su carrera como Account

Manager en Atradius y mas adelante en Euler Hermes.
Se unid a Willis Towers Watson como broker en 2010 y
comenzo a trabajar para Zurich Insurance Company en
2014, donde ocupod varios puestos de suscripcion antes
de especializarse como Marine Underwriter. Es licen-
ciada en Filologia inglesa por la Universidad del Pais
Vasco y cuenta con diversas formaciones en Project
Cargo, Fine Art y reaseguro de Marine. Actualmente esta
finalizando el Master in Shipping Business Administra-
tion and Logistics por el Instituto Maritimo Esparol.

AJPS presenta su nueva identidad corporativa

La Asociacién de Jovenes Profesionales del Seguro (AJPS) ha realizado
cambios dentro de su organizacion y ha renovado su imagen corporativa. Con
un rebranding y bajo el lema ‘Conectados por tu futuro’,la AJPS transforma
suimagen para alinearse a los nuevos tiempos.

Ademas, ha puesto en marcha una
nueva pagina web para comunicar de for-
ma mas accesible y visual, toda la informa-
cion sobre la asociacion.

Asimismo, la AJPS ha ampliado su
presencia en redes sociales y se ha unido

a Instagram, que se caracteriza por com-
partir momentos a través de imagenes y
videos, y Medium, una platatorma blogging
para compartir conocimientos.

Laura Gonzalez, disenadora grafica y
web; Leticia Poveda, Comunicacion y Es-

tudios en Unespa; y Lola Lopez, Marketing
y Comunicacion en Inese, se han incorpo-
rado al equipo ejecutivo de la AJPS como
responsables de imagen corporativa, de
relaciones con la prensa y de contenidos
digitales, respectivamente.



Caser comercializara un seguro de
Dependencia

RCIBank and Services Esparfia y Caser han alcanzado un
acuerdo para comercializar juntos un seguro de
Dependencia al financiar un vehiculo de las marcas
Renault, Dacia y Nissan. Las primas aportadas son
desgravables en el IRPF hasta 8.000 euros.

Se trata del primer acuerdo de estas caracteris-
ticas en la industria automovilistica en Espana.
El seguro de Dependencia disefiado por RCIy
Caser es un producto que esta compuesto por
una compensacion de 12.500 euros en caso
de que el asegurado sea reconocido como
gran dependiente o dependiente severo.

Ademas, el asegurado y sus fami-
liares contaran desde el momento de la
contratacion con Easy Family, un paque-
te de servicios que incluye teleasistencia 24 horas, orientacion
telefonica en cuestiones médicas, juridicas, psicologicas, sociales
o dietético-nutricionales. Por otra parte, es el primer producto de
este género que incorpora 40 horas al ano de ayuda personal a
domicilio para personas con dependencia grado II y III.

2018 cerrd con mas de 1,2 millones de personas con un gra-
do de dependencia reconocido. Alrededor del 30% de ellas tiene
menos de 65 anos. La propuesta de RCI y Caser da respuesta a
una necesidad creciente en la sociedad espariola y es pionera en
el sector del automovil.

“El lanzamiento del seguro de Dependencia nos va a permi-
tir hacer mas facil la vida de nuestros clientes y ademas supone
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un paso adelante en el compromiso que nuestra compania tiene
en términos de responsabilidad social. Dos euros de cada seguro
vendido seran destinados a colaborar en situaciones de depen-
dencia”, ha declarado Yolanda Salgueiro, directora de Marketing
Estratégico y Comunicacion de RCI Bank and Services Espana.

Por otra parte, la aseguradora y Agencia Negociadora (Grupo
Reacciona) han suscrito un acuerdo por el que esta ultima comer-
cializara ‘Caser Hipoteca Inversa’. Se trata de un producto desti-
nado a personas de a partir de 65 anos que sean propietarias de

una vivienda. Puede suscribirse hasta los
100 anos de edad, y garantiza un retorno
economico, ideal para complementar los
ingresos de la pension de jubilacion de
los suscriptores.

Durante el periodo en que la hipote-
ca esté en vigor, por tanto, el inmueble no
cambia de titularidad y los herederos po-

dran mantener la vivienda como heren-

cia una vez liquidada la deuda. Ademas,

los ingresos generados no tienen impac-
to fiscal. La mensualidad a percibir dependera del valor del in-
mueble y de la edad del contratante. ks posible realizar una dis-
posicion adicional en efectivo al inicio de la operacion, para casos
en que se desee o se necesite disponer de liquidez.

Una de las novedades del producto es que propone la posi-
bilidad de afiadir servicios asistenciales al efectuar la contratacion.
Estos servicios -entre los que se incluyen asesoramiento telefo-
nico para toda la familia sobre temas meédicos, juridicos, psicolo-
gicos, sociales y nutricionales; ayuda a domicilio en cualquier
punto de la geografia espanola y ayudas técnicas-, estan pensados
para atender las necesidades de los mayores y su finalidad es
aportar bienestar y calidad de vida.
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Active Seguros celebra su
Convencion 2019

Alicante ha acogido la Convencion 2019 de Active
Seguros. Juan Carlos Sancho, director comercial de la
compania, dijo que “nuestra intencion es seguir
creciendo en los proximos anos, con nuevos beneficios
para nuestros asegurados y sumando nuevos retos'’

En estas jornadas hubo espacio también para repasar el
mercado de Decesos y las ultimas tendencias.

Por otra parte, Active Seguros y Ebroker han concluido la
implementacion de Siapol y Siarec para la compania bajo el es-
tandar EIAC, procesos de conectividad para la gestion y trata-
miento de las polizas y
recibos.

La aseguradora se
convierte de esta mane-
ra en la primera espe-
cialista en seguros de
Decesos en implemen-
tar dichos procesos.
Este tipo de productos,
dada su naturaleza, ge-
neran una gran canti-
dad de recibos, por lo
tanto, su gestion a tra-
vés de Siarec es funda-
mental para conseguir
la maxima eficiencia del
corredor.

Centro de Prmmterapm

Quirdn
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Asefa Seguros incorporala

cobertura de protonterapia para
luchar contra el cancer

Asefa Seguros incorporara a partir del 1 de enero de
2020 el Centro de Protonterapia (CPT) del Grupo
Quirénsalud, situado en Pozuelo de Alarcon (Madrid),
que se inaugurara a finales de 2019 y que sera el
primero en Espafa en disponer de este novedoso
tratamiento contra el cancer.

Este acuerdo permitira a los asegurados de Asefa Salud
acceder mediante la cobertura de cuadro meédico al tratamiento
de protonterapia, modalidad especial de radioterapia que utiliza
particulas pesadas (protones) en vez de rayos X o electrones y
que ofrece mejores resultados a los pacientes afectados por esta
enfermedad de una forma menos invasiva y, por ende, con me-
nores efectos secundarios.

Con la incorporacion de este tratamiento, Asefa Seguros se
reafirma en su apuesta por incluir en sus seguros de Salud las
terapias y técnicas de ultima generacion, especialmente, aquellas
enfocadas a la lucha contra el cancer, y mas concretamente el
que afecta a la infancia.

PymeSeguros
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Previsora General convoca a sus mediadores en el X Encuentro Anual

Previsora General ha celebrado su X Encuentro Anual de Mediadores que conto con la oportunidad de seguir la
retransmision por streaming. Monica Herrera, presidenta del Colegio de Valencia, destaco en la apertura del
encuentro la importancia de los temas tratados, destacando la necesidad de asesorar al cliente y de potenciar la
comercializacion a traves del valor y no por el precio, tal como profundizo Josué Gadea en su ponencia posterior.

El director Territorial Madrid-Centro,
Andalucia y Levante-Baleares de Previsora
General, Sergio Alonso, presento las nove-
dades del producto de Convenio Colectivo
que protege de las contingencias de falle-
cimiento e invalidez a los trabajadores aco-
gidos. Alonso lanz6 una pregunta al aire
sobre si es suficiente la proteccion que la
Seguridad Social ofrece a los auténomos
poniendo en valor la gerencia de riesgos
por parte del mediador de seguros.

Fl segundo bloque estuvo protagoni-
zado por la campana de Salud de Previso-
ra General llamada ‘Healthy families’. Una
ponencia en la que los responsables de
cuentas de Levante Previsora General, Fer-
nando Heine y Miguel Marchante explica-
ron las herramientas comerciales de Pre-
visora General para los mediadores
asistentes.

Jousé Gadea, formador y licenciado en
Economia realizo un taller que tuvo por ob-
jetivo ensenar al mediador como vender por
valor y no por precio bajo. Gadea dejo cla-

ro como funciona la mente de los compra-
dores y por qué casi nunca las personas
suelen comprar lo mas barato, momento en
el que dio a conocer la férmula para crear
confilanza. Para finalizar el taller, Gadea ex-
plicé cémo los mediadores de seguros pue-
den convertir las caracteristicas de sus
productos y servicios en beneficios y razo-
nes irresistibles para que el cliente perciba
mas valor del que realmente tienen esos
productos.

Por otro lado las oficinas que Previso-
ra General tiene en Madrid acogieron el II1
Foro de Seguros Personales, evento que la
mutualidad organiza con una periodicidad

semestral con los principales mediadores
que la compania tiene en la zona centro.

En la primera parte de la jornada se
debatieron temas de interés para la media-
cion como el crecimiento del ramo Salud
como consecuencia del efecto de la colec-
tivizacion, la actualizacion de las tablas
empleadas en el disefio de los seguros de
Vida o la evolucion de los canales de dis-
tribucion en el sector asegurador, haciendo
hincapié en la concentracion que ha sufri-
do en el canal corredor en algunas zonas.

En la segunda parte, los asistentes pu-
dieron compartir la ponencia ‘Comerciali-
zacion de productos temporales por el ca-
nal mediacion’, de la mano de Alberto de
Lope, CEO de New Insurance Broker Web.

En otro orden de cosas, la asegurado-
ra ha cambiado su imagen corporativa. Se
ha apostado por una renovada imagen de
marca que los consumidores puedan iden-
tificar, algo que se ha conseguido con un
cambio en el logotipo y la adaptacion de la
pagina web.



Al dia seguros

Los enfermeros podran disponer de un seguro de
Asistencia en Viaje exclusivo de International SOS

International SOS y Enferseguros, la correduria de seguros del Consejo General de
Enfermeria, han firmado un acuerdo gracias al cual 300.000 profesionales esparioles de la enfermeria y sus familias
tienen a su disposicion un seguro de Asistencia en Viaje con un precio exclusivo para el colectivo.

A través de este acuerdo, International SOS pone a disposi-
cion de los profesionales de la enfermeria y sus familias mas de
11.000 profesionales altamente cualificados para la prestacion de
servicios de asistencia meédica y en viaje, incluso en los lugares
mas remotos de los cinco continentes.

Este seguro, que cuenta con un 20% de descuento adicional
si todos los asegurados de la podliza forman parte de la misma
unidad familiar, cubre gastos médicos, farmacéuticos y de hospi-
talizacion, envio de medicamentos, traslado sanitario o repatria-

cion meédica, gastos de desplazamiento, estancia y regreso de un
acompanante, retorno de menores, traslado o repatriacion de res-
tos mortales, gastos de busqueda y rescate, regreso anticipado del
asegurado por fallecimiento u hospitalizacion de familiar, pérdida
0 robo de equipaje y responsabilidad civil privada, entre otros.

Ademas se incluye dentro de las coberturas del seguro, la
defensa juridica del asegurado frente a las agencias de viaje. “Una
garantia unica y exclusiva que, hoy en dia, ningun otro seguro de
asistencia en viaje ofrece”, afirman desde la entidad.

El Consorcio de Compensacion de
Seguros (CCS) estima en 445 millones
de euros las pérdidas ocasionadas por

los 65.000 siniestros provocados por
la DANA en septiembre, segun ha
afirmado Francisco Espejo,
subdirector de Estudios y Relaciones
Internacionales del organismo, en el
curso del Simposium sobre Cambio
Climatico organizado por el
Observatorio de Catastrofes dela
Fundacion Aon Espana.

[Las ultimas inundaciones
costaron 445 millones al
Consorcio

La gota fria ha sido el segundo siniestro
mas caro para el sector asegurador en la histo-
ria reciente de Espana, después de las inunda-
ciones del Pais Vasco de 1983, segun el informe.

A nivel mundial, las pérdidas aseguradas por catastrofes entre 2017 y 2018 fueron
de 219.000 millones de ddlares, solamente el 30% de los danos causados por desastres
naturales. “Ha sido el peor bienio de la historia para €l sector asegurador”, afirmo
Santiago Aréchaga, consejero delegado de Swiss Re en Espana y Portugal.

PymeSeguros
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Olga Sanchezrecibe el Premio Expansion & Empleo ala mejor CEO del afio

Olga Sanchez, CEO de AXA Espafia, ha recibido de manos
de la Ministra de Trabajo, Migraciones y Seguridad Social,
Magdalena Valerio, el Premio Expansion & Empleo a
mejor CEO del afo.

Este galardén es un reconocimiento que hacen los principa-
les headhunters de Espana, consultores y directores de RRHH,
grandes empresas de recursos humanos y escuelas de negocios,
entre otros, a presidentes o consejeros delegados por su apoyo a
la gestion de personas.

Sanchez asegurd que, “lo que nos hace diferentes, 1o que a
mi me da energia para levantarme todos los dias e ir a la oficina o
al punto de Espana que toque, no son las grandes cifras. Y lo digo
yo que he sido directora financiera, son todas y cada una de las
personas que forman parte de las empresas, de todas. Ellos son
los que, con la ayuda de la direccion, generan riqueza no solo para
accionistas sino especialmente para nuestra sociedad, para nues-
tro pais. Los CEOs somos la cabeza visible de este gran equipo,
debemos liderarlos con compromiso, responsabilidad, transparen-
Cla, ética y cercania. Ese ha sido, es y sera siempre mi proposito”.

Por otro lado, AXA afronta la recta final del anno apostando
fuerte por unit linked y con el convencimiento de mantener la
buena marca registrada en 2018, cuando alcanz6 crecimientos
cercanos al 30%.

Para Nuria Fernandez, directora de Oferta Cliente Particula-
res, “el entorno de tipos de interés cero en el que vivimos desde
hace un tiempo nos obliga a estar permanentemente renovando
nuestra oferta de valor para poder ofrecer a los clientes la maxima
rentabilidad de su inversion en funcion de su perfil del riesgo”.

ansion Expansion

Ixpansion

e s

Con ese objetivo ha introducido mejoras en el denominado
‘PIAS Rendimiento 3.0’, que ha pasado de ser un producto en el
que los clientes solo podian elegir un fondo dentro de su perfil de
riesgo, a poder invertir en una cartera compuesta por varios fondos
de inversion. Existen cuatro tipos de estrategias predefinidas com-
puestas por fondos de inversion con el objetivo de proporcionar
una exposicion diversificada a los mercados financieros ajustada
al nivel de riesgo. Pero si lo que se desea es una completa libertad
para establecer una estrategia propia, AXA proporciona un uni-
verso de fondos de inversion para su libre seleccién, teniendo la
posibilidad de configurar una cartera compuesta por uno o mas
fondos, entre los que se incluyen Fondos Perfilados, Fondos Te-
maticos y Fondos Socialmente Responsables.
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Lasrentas vitalicias aseguradas
ganan terreno como sistema de
prevision complementario. A cierre
del pasado septiembre, 29.232
personas mayores de 65 afios transformaron el dinero logrado con la
venta de algun elemento patrimonial (por ejemplo, una segunda
vivienda, fondos de inversion, acciones, etc.) en una fuente garantizada
de ingresos de por vida. Estas personas se acogieron a las ventajas
fiscales que se establecieron para este producto araiz de la ultima
reforma del IRPF. Estas rentas vitalicias acumulan un volumen de
ahorro bajo gestion de 2.579 millones de euros.

Mas de 29.200 personas transforman su
patrimonio en rentas vitalicias

Los datos recopilados por ICEA muestran como, al acabar el tercer trimestre,
las aseguradoras velaban por 239.539 millones de euros de sus clientes, tras anotar
un incremento interanual del 3,73%. De esa cantidad, 194.571 millones corresponden
a productos de seguro, un 3,68% mas. Los restantes 44.968 millones constituyen el
patrimonio de los planes de pensiones cuya gestion ha sido encomendada a
entidades del sector. Este ultimo importe es un 3,93% superior al anotado el gjercicio
anterior por estas mismas fechas.

Las rentas vitalicias y temporales constituyen el producto mas relevante en
términos de ahorro gestionado. Acumulan unas provisiones técnicas de 89.931 mi-
llones de euros, un 2,28% mas que un ano atras. Por otra parte, destaca la pujanza de
seguros individuales de ahorro a largo plazo (Sialp), que movian 4.243 millones al
acabar septiembre y crecen un 17,68% con caracter interanual. La evolucion de los
PIAS también es llamativa. Alcanzan al cierre del tercer trimestre los 14.225 millo-
nes y registran un crecimiento interanual del 6,75%. Mientras, los capitales diferidos
suber €l 2,18% y acumulan 50.825 millones de euros.

Xenasegur forma a los
colegiados valencianos en
seguros para motociclistas

El Colegio Profesional de Mediadores de
Seguros de Valencia ha acogido una
jornada de formacion organizada por
Xenasegur. Con el titulo ‘Comprometidos
con la mediacién y el sector de las
motos’.

Fl director comercial de Xenasegur, Jorge
Moreno, informo sobre las modalidades y co-
berturas de los seguros de coche y moto ofre-
cidos por la entidad, asi como del sistema de
remuneracion y comisiones. También presentd
el nuevo producto para vehiculos clasicos, y
explico el funcionamiento de la web para me-
diadores de
Xenasegur.

A conti-
nuacion, José
Ramén  Val-
buena, forma-
dor y consul-
tor de Criteria,
impartid¢ un
taller sobre
actitud  co-
mercial.
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Como muestran las principales ten-
dencias del informe, el sector funerario se
encuentra inmerso en una etapa de cambio
marcada principalmente por la conciencia-
cion medioambiental y los nuevos estilos
de vida de la sociedad.

En el ambito medioambiental, como
respuesta a esta creciente preocupacion so-
cial, los funerales ecologicos estan en auge,
con el uso de féretros sin barnices, fibras
sintéticas, metales y otros componentes que
pueden tener un impacto negativo sobre el
medioambiente. Ademas, otra de las tenden-
cias observadas es el creciente uso del ce-
menterio natural, un espacio que permite
reducir la cantidad de cremaciones y con-
tribuye a la conservacion de los paisajes
naturales. En él, el entierro del cuerpo, que

Al dia seguros

Concienciacion medioambiental,
nuevos estilos de vida y tecnologia,
ultimas tendencias en Decesos

Santalucia ha presentado el I Informe de Tendencias en el Seguro de
Decesos y Servicios Funerarios, elaborado por el area de Innovacion de la
compania en colaboracion con Vecdis. Ahi, se ponen de relieve los
principales cambios que inciden en este ramo, tanto desde el punto de vista
de las prestaciones de los seguros de Decesos, como de la propia gestion de
los servicios funerarios. Asimismo, se muestran las nuevas demandas de
las familias a la hora de despedir a sus seres queridos.

no puede estar embalsamado, tiene que ha-
cerse directamente en la tierra y se debe
conservar el entorno en su estado original,
evitando el uso de monumentos.

Las nuevas tecnologias constituyen
otro de los grandes pilares de cambio del
sector, permitiendo un mejor acercamiento
a las necesidades de los usuarios. Por un
lado, cada vez se demandan mas los testa-
mentos online con validez legal y, por otro,
empiezan a coger fuerza los testamentos
de contenido emocional dirigidos a facilitar
que los familiares conozcan mejor al falle-
cido. Nuevas opciones con las que las per-
sonas pueden dejar constancia de reco-
mendaciones y mensajes a sus familiares
ala hora de organizar funerales mas cerca-
nos, en linea con la tendencia a celebrar

rituales conmemorativos en detrimento del
funeral tradicional.

El blockchain y los smart contracts
estan revolucionando la gestion burocrati-
ca gracias a su caracter inalterable y trans-
parente, ofreciendo ventajas como la inme-
diatez. Por ejemplo, se puede programar
que, una vez la red blockchain verifique el
fallecimiento de una persona, se inicie de
manera automatica el proceso para notifi-
car el fallecimiento a las partes implicadas
y proceder a ejecutar las actuaciones des-
critas en la herencia en cuestion. Ademas,
el uso de la realidad virtual, la realidad au-
mentada o la inteligencia artificial empie-
zan a asentarse en el sector con iniciativas
dirigidas a mantener vivo el recuerdo de los
seres queridos.
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Mutua de Propietarios integra la gestion de siniestros

completa con la adquisicion de Funciona

Mutua de Propietarios ha adquirido una participacion mayoritaria de Funciona
integrando asila tramitacion, peritacion y reparacion de siniestros especializados en

inmuebles. La alianza se realiza via ampliacion de capital.

Desde la aseguradora se afirma que
de esta forma “se facilitara la gestion de los
siniestros en comunidades, y mejorara y
acelerara, el acceso a los mediadores a toda
la documentacion del siniestro”.

Mutua de Propietarios ha adquirido

una participacion mayoritaria del capital de
la empresa de asistencia Funciona, ofrecien-
do asi una gestion integrada de las tres prin-
cipales fases de un siniestro: tramitacion,
peritacion y reparacion. Asimismo, facilitara
en tiempo real informacion detallada, tanto

oIS, ¢l ciente ex o
0 segunda | Io tercern

de las labores realizadas como de los traba-
jos pendientes. Todo estara interconectado,
evitando la duplicidad de operaciones.

El plan de negocio contempla la incor-
poracion a medio plazo en el accionariado
de otras pequenas y medianas aseguradoras.

Pelayo aseguro gratuitamente a todos los aficionados que asistieron a los
partidos Espana contra Malta y Rumania

Cuidamos
a la Aficion

Seguros Pelayo desea que los aficionados del combinado nacional se preocupen
unicamente de apoyar a los hombres de la seleccion en los partidos de clasificacion para
la Euro 2020. Por esta razon, la mutua ha ofrecido, a través del ‘Seguro Aficion de La
Roja’, cobertura gratuita antes, durante y después del encuentro a todos los aficionados
que acudieron a los partidos en territorio espariol.

Los encuentros de caracter oficial que Espana disputd contra Malta en el estadio Ramoén de
Carranza (Cadiz) y contra Rumania en el estadio Wanda Metropolitano (Madrid), no fueron una ex-
cepcion y todos los aficionados que se desplazaron con su entrada a ambos estadios dispusieron de
las coberturas de este seguro, que incluye el fallecimiento por accidente o infarto, asi como la asis-
tencia en viaje al ir y volver del estadio en las dos horas anteriores y dos horas posteriores al partido.
Los invitados a los palcos y los periodistas acreditados por la RFEF también estuvieron cubiertos.

PymeSeguros
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Codeoscopic presenta la proxima version de sumultitarificador

A primeros de noviembre se celebro el 10° aniversario de Codeoscopic, que sirvio para presentar la proxima version
del multitarificador Avant2, el producto estrella de la comparia tecnoldgica. Una evolucién de la plataforma de venta
que ira mas alla de la multitarificacién para, a traves de tecnologias de machine learning y analisis de datos, presentar
de forma proactiva oportunidades de venta a los corredores y agentes.

“AvantZ Sales Manager permitira a los corredores pasar de
ser un vendedor pasivo a un vendedor activo: a través de la cua-
lificacion de los petfiles en su cartera, que hara la propia platafor-
ma, el corredor conocera mucho mejor a su cliente y podra pro-
ponerle productos aseguradores que encajen con su perfil”,
explicod en su presentacion Angel Blesa, director general de Co-
deoscopic.

Ademas de la nueva ver-
sion de Avant2, Codeoscopic ul-
tima el lanzamiento de Versus,
una herramienta de analitica de
datos orientada a proporcionar
a las aseguradoras toda la infor-
macion relativa a su produccion
en el multitarificador. Y profun-
dizara en la alianza con Te-Sis
Soluciones, a través de la sincro-
nizacion de las aplicaciones de
ERP y multitarificacion que co-
mercializan ambas companias, y
que evolucionaran con impor-
tantes novedades en el ario 2020.

El acto central de celebra-
cion del 10° Aniversario de Co-

deoscopic puso asi su mirada en el futuro que aguarda a la com-
pania y las tecnologias que prepara para seguir impulsando un
mercado que todavia presenta un amplio margen de progresion
en las ventas. Ademas, el evento celebro el crecimiento exponen-
cial de la tecnoldgica, creada en 2009, en esta década; y reconocio
con diversos galardones a varios de los actores que han contribui-
do a esa trayectoria: Carlos Mui-
no, director general de Aura Se-
guros, por su papel como fundador
de Codeoscopic y por ser la per-
sona que ideo6 el multitarificador;
Alex Pol, director de operaciones
de ERSM, el primer cliente que
apostod por Avant2; a Unespa, en
representacion de todas las ase-
guradoras, representada por su
secretaria general, Mirenchu del
Valle; y al Consejo General de los
Colegios de Mediadores de Segu-
ros, en agradecimiento al apoyo
de los mediadores a Codeoscopic,
un reconocimiento que recibi6 su
presidenta, Elena Jiménez de An-
drade.
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Fiatc instruye a los mediadores
navarros en gestion eficaz del cambio

“Frente a un entorno VUCA (volatil, incierto, complejo y
ambiguo) hay que tener vision de futuro, conocimiento,
claridad y adaptabilidad”. Asi se expreso Carles Turon,
director de formacion de Fiatc, en la jornada de formacion
que impartio en el Colegio de Mediadores de Seguros de

Navarra.

La sesion gird alrededor de la gestion eficaz del cambio, un esta-
do en el que “siempre estamos inmersos”. Entre 1os objetivos de esta
jornada se encontraba: ser conscientes de los cambios que se estan
produciendo; identificar los aspectos en los que se tiene influencia; y
conocer las fases para adaptarse a ellas. Turon apostd por “prever y
prestar atencion a las sefiales del mercado”, ya que el entorno nos dice

‘r
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hacia dénde debemos virar en nuestra es-
trategia. “Hay que adaptarse”, aconsejo.

Fl director de formacion de Fiatc expli-
co el analisis DAFO (debilidades, amenazas,
fortalezas y oportunidades) para alentar a
los mediadores a mirar sus puntos fuertes,
solventar los débiles y aprovechar las opor-
tunidades que ofrece el mercado.

Por ultimo, habld sobre cémo mitigar
la resistencia al cambio y animo a los parti-
cipantes a pensar de forma “proactiva”.
“Cada uno de vosotros es un actor impor-
tante que puede transformar la realidad”,
apostillo.

La app Glovo ha
ampliado las
coberturas de los
programas de
seguros de que
disponen los
usuarios por el uso
de la plataforma
gracias a un acuerdo
con Chubb. Esta
ampliacion se aplica
sobre el seguro que ya se ofrecia desde hace 2 afnos
y que permite aumentar la proteccion de estos
repartidores autonomos.

Chubb ofrecera nuevas
prestaciones a los repartidores
autonomos de Glovo

En caso de lesion por accidente durante el desarrollo
de su actividad profesional, el seguro facilita que la asegu-
radora indemnice al repartidor autbnomo por los costes de
tratamiento, asistencia sanitaria y reembolso de gastos meé-
dicos. Ademas, en caso de hospitalizacion, incluye ayuda
economica para el desplazamiento de un familiar. Otra de
las nuevas coberturas que introduce es la protecciéon de los
ingresos de los colaboradores autonomos para los casos de
incapacidad temporal derivada de un accidente durante el
desempernio de su actividad profesional.



CGPA Europe comienza su andadura en Espana con sus

seguros de RC para mediadores

CGPA Europe ha iniciado su actividad en Espana. Creado y dirigido por mediadores de
seguros, aporta al mercado espafiol una experiencia de 90 anos dedicada exclusivamente

ala cobertura del riesgo de Responsabilidad Civil Profesional de mediadores.

CGPA Europe traslada a Espana su
modelo ya consolidado en Francia, Italia,
Luxemburgo, Reino Unido e Irlanda. Este
modelo unico en el mercado europeo tiene
sSus cimientos en cuatro pilares: indepen-
dencia, especializacion, solidez financiera,
asi como formacién y prevencion, operan-

do unicamente en la cobertura de este ries-
go lo que le hace no entrar nunca en con-
flicto de intereses dada su especializacion.

En nuestro pais distribuira a través de
la agencia de suscripcion CGPA Europe
Underwriting, S.L.. una podliza disefiada en
Espana por mediadores y para mediadores

Al dia seguros

2 CGPA

por lo que aporta garantias especificas no
ofrecidas hasta ahora.

CGPA Europe supera ampliamente los
margenes de garantia exigidos por Solven-
cia Il y cuenta con un rating de A- con pers-
pectiva estable otorgado por Standar &
Poor’s.

Iberian cerrara el anno con un crecimiento de la cartera del 62%

Por su parte, el Senior Underwriter & Partner de
Iberian, Cristian Mateos, compartio algunas de las
cifras de negocio de la agencia de suscripcion, des-
tacando que “nuestra cartera crecio un 40% en 2018,
y en 2019 cerraremos con un crecimiento superior al
62%. Para 2020 tendremos una cartera global de 16
millones de euros en todos nuestros productos”.

Iberian Insurance Group ha celebrado su quinto aniversario con la ya tradicional jornada de
convivencia Iberian Day. Durante la celebracion del evento, el CEO de la agencia de suscripcion
hispalense, Dario Spata, resumio la historia de la compafiia en sus cinco anos de vida, desde
sus inicios en 2014, trabajando con solo tres corredores, hasta 2019, superando los 250
brokers. Ademas se indico que en 2019 cerraran con un crecimiento de mas del 62%.

“En 2018, Iberian fue la quinta agencia de sus-
cripcion mas importante del pais , en 2019 estaremos
entre las dos primeras y en 2021 seremos la primera”,
sentencio Mateos, quien seniald, ademas, que “solo
en RC Profesional, hemos hecho unas 700 nuevas
polizas este ano, lo que sumado al resto de productos,
tenemos 3.000 clientes”.

europe
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En lainauguracion de la jornada sobre ‘El seguro agrario ante
el desafio del cambio climatico’, ha instado a reflexionar y debatir
sobre las repercusiones del cambio climatico en el seguro agrario.
Que le definié como un pilar de la politica agraria para este pais.
Planas también ha destacado que Espania fue pionera, hace mas
de 40 anos, en disenar una herramienta de gestion de riesgos
eficaz para el sostenimiento de la renta de los productores y ga-
rantizar la continuidad de las explotaciones afectadas por feno-
menos climaticos adversos.

Hay que asegurar la sostenibilidad del sistema, para que siga
siendo un instrumento clave de apoyo a las rentas de los produc-
tores en momentos criticos por los dafnos producidos en las ex-
plotaciones por fendmenos naturales adversos.

Agricultura apuesta por un aumento del presupuesto
destinado alos seguros agrarios en los proximos anos
El ministro de Agricultura, Pesca y Alimentacion en funciones, Luis Planas, ha

defendido un incremento continuado y sistematico del presupuesto destinado alos
seguros agrarios en los proximos anos.

Los asegurados tendran que hacer frente a la adecuacion de
las primas; el MAPA y las comunidades auténomas tendran que
contar con mayor dotacion presupuestaria para ayudar a los pro-
ductores la suscripcion de las polizas de seguros; el Consorcio de
Compensacion de Seguros tendra que contar con un nivel de re-
servas adecuado; y las aseguradoras deberan compatibilizar el
mantenimiento de su nivel de solvencia con la oferta de primas a
un precio asequible para el asegurado.

Ademaés, la Entidad Estatal de Seguros Agrarios (Enesa), en
coordinaciéon con todos los integrantes del sistema, tendra que
redisenar lineas de seguro para que se adapten a las nuevas Cir-
cunstancias, sobre todo, las derivadas de la incidencia del cambio
climatico.

Sanitas inaugura una nueva oficina de relacion con los clientes en Madrid

Sanitas vuelve al centro de Madrid e inaugura una nueva sede en la calle Serrano,
67. En el edificio se ubica una oficina comercial y oficina de trabajo para la

direccion ejecutiva de la zona centro de la compaiiia.

Este espacio supone una apuesta por la calidad de servicio que la aseguradora ofrece a
sus clientes, con el objetivo de ofrecer un trato personalizado y una mayor comodidad a la
hora de gestionar cualquier servicio, en un emplazamiento cercano y accesible.




Allianz Partners
lanza sus
servicios online
parala gestion de

la asistencia

Allianz Partners ha creado una nueva serie de
herramientas ya disponibles en algunos paises y que
poco a poco se iran implementando en todo el mundo
incluido en Esparfia, que revolucionan la experiencia
integral del viajero. Estas herramientas garantizan
proteccion en circunstancias clave del viaje para que el
viajero disfrute de una atencion excelente y un servicio
fluido, inmediato, sin que en la mayoria de los casos
tenga que solicitar la asistencia.

Fl nuevo disenio de su portal web accesible desde el movil,
enriquecido con herramientas especificas para los socios de Allianz
Partners, permite que los clientes presenten una solicitud, contro-
len en tiempo real el status de su gestion y reciban directamente
sus reembolsos casi de manera inmediata. Su cobertura incluye:
guia de viaje (proporciona informaciéon importante sobre seguridad
y salud de manera previa al viaje y permite crear alertas persona-
lizadas); Beneficios proactivos (proporciona beneficios inmediatos
al cliente en caso de que sufra un retraso en su viaje mientras
espera en el aeropuerto o estacion de tren o autobus); Acceso
inmediato al servicio de atencion de emergencias a través de la
geolocalizacion; y alertas de seguridad y vigilancia.

Al dia seguros

Fundacién Inade ha celebrado una primera reunion para
hablar sobre la visibilidad de la mujer en la gerencia del
riesgo y el seguro. Alli se reunieron una veintena de
mujeres con cargos de responsabilidad en sus
empresas que compartieron su punto de vistay
propusieron nuevas ideas.

Visibilizar a la mujer en el seguro,
objetivo de la ultima reunion de
Fundacion Inade

Fundacion Inade expuso las cuatro iniciativas que preten-
de poner en marcha para mejorar la visibilidad de la mujer. Su
primer objetivo es alcanzar la paridad en el patronato, su maxi-
mo organo de gobierno y que, hoy en dia, estd compuesto por
cinco hombres y dos mujeres. En segundo lugar, pretende mos-
trar una imagen mas igualitaria en todas sus actividades, au-
mentando el numero de mujeres ponentes. Ademas, trabajara
en la celebracion de un foro durante el afio 2020 en el que se
analice cudl es la situacion de la mujer tanto en la gerencia de
riesgos como en el sector asegurador.

Por parte de las
invitadas se anadio
una nueva propuesta:
crear unared de muje-
res influyentes a la que
cualquiera pueda ac-
ceder cuando necesite
mujeres profesionales
para sus actos.
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El neuromarketing, la comunicacion y el cambio
tecnologico, ejes del XXIII congreso de ACS-CV

El XXIII congreso de la Asociacion de Corredores de Seguros de la Comunidad
Valenciana (ACS-CV) se centrd en la importancia del neuromarketing, la
comunicacion y el cambio tecnoldgico para hacer crecer el negocio de los
despachos de correduria. Con el lema ‘Tu negocio crece con nosotros’,
numerosos profesionales se dieron cita en la localidad valenciana de El Puig
para asistir al encuentro anual de la asociacién a finales de octubre.

Alvaro Olmos, presidente de ACS-CV,
repaso las actividades que la asociacion ha
llevado a cabo durante los ultimos meses,
“que han tenido como objetivo la promocién
y defensa de la figura del corredor de segu-
ros independiente, ademas de su formacion
continua”, con iniciativas como €l curso de
seguros grupo B o la formacion para mejorar
la atencion telefénica en corredurias.

El responsable mercantil de ACS-CV,
Aurelio Gil, recalcod que “los corredores han
reaccionado con mayor actividad comercial
y manteniendo el nivel de servicio, demos-
trando su buen hacer”. Seguidamente anali-
Z0 el crecimiento de protocolos con asegura-
doras y el buen resultado de las DEC de los
corredores asociados.

Aurelio Gil cifro en dos los retos del co-
rredor: evolucionar mas el asesoramiento en
seguros personales y utilizar las nuevas tec-

nologias de comunicacion “uniendo la tra-
diciéon del buen trato y servicios de calidad
adaptando lo digital al nuevo escenario de
comunicacion con los clientes”.

Tras la apertura, Inés Torremocha,
coach ejecutiva y de equipos, aportd en su
ponencia sobre ‘Los 8 elementos de la ven-
ta emocional’, un gran numero de consejos
para mejorar la tarea comercial de los co-
rredores de seguros, como las cuatro claves
ACDC: aceptacion, confianza, diferencia-
cion y compromiso. Para Torremocha “po-
demos influir en todos los elementos que
forman parte de un proceso de negocia-
cion”, aungque “cuando SOmos muy persua-
sivos, hay una linea muy delgada que no
debemos pasar nunca, ya que una cosa es
la persuasion y otra es la manipulacion. Un
cliente nunca te perdonara sentirse mani-
pulado”, asegurd.

Torremocha también argumento que
“hay que prepararse a muchos niveles, so-
bre todo técnica y emocionalmente, ya que
SOMOS es0 que pensamos y en funcion de
lo que sentimos, actuaremos”.

Inés Torremocha se incorporo tras su
intervencién a un coloquio sobre neuro-
marketing y comunicacion en el que tam-
bién participaron la coach y corredora de
seguros Francis Ferris; el periodista Xavi
Bellot; el coach y responsable de formacion
de Reale, Josep Gendra; el director territo-
rial Levante Sur corredores de Plus Ultra
Seguros, Julio Pérez; el director territorial
Levante Baleares de AXA, Fernando Calvin,;
y la responsable de negocio digital de Zu-
rich, Teresa Davila.

Entre las reflexiones que se expresa-
ron en el coloquio se coincidié en que “los
Seguros son un negocio realizado por per-
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sonas y para personas, pero es cierto que
nos tendremos que adaptar” tal como se-
nald Fernando Calvin, poniendo a la trans-
formacion digital como el gran reto. Pero
todo ello apostando por, segun Teresa Da-
vila, la ‘hibridacién’, la mezcla entre tecno-
logia y la mediacion profesional, ya que “el
cliente confia en vosotros, por eso necesi-
tamos de vuestra ayuda para llevar esa
transformacion digital”.

Julio Pérez, quiso destacar que en un
entorno cada vez mas cambiante, “tenemos
Jque mantener una actitud innovadora y evo-
lucionar al ritmo que lo hace la sociedad, v,
en este contexto, el mediador seguira man-
teniendo un papel fundamental ya que es el
que mejor conoce al cliente, generando una
relacion cercana y de conflanza”.

Desde el punto de vista de los corre-
dores Francis Ferris apunto que “1o que nos
falta a los corredores es saber contactar con

la emocién de nuestros clientes”, algo en
lo que Josep Gendra coincidi¢ sefialando
que “hay que aunar toda la parte racional
con la emocional, ya que el cliente recor-
dara lo que le habéis hecho sentir”.

Reputaciéon o franqueza son valores
que los corredores independientes deben
poner en valor para construir su relato de
venta, segun Xavi Bellot: “conocéis a vues-
tros clientes, y si trabajais vuestra reputa-
cion haréis que los clientes piensen en vo-
sotros cuando tienen una necesidad
aseguradora”.

En otro orden de cosas, ACS-CV cele-
bré a primeros de noviembre una jornada
de presentacion de la nueva version de
Gestibrok, la herramienta informatica de
SIMS para corredores, que permite la ges-
tidn integral de los procesos propios de una
correduria y que cuenta con integracion
con el estandar EIAC.
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Asimismo, con el titulo ‘El juicio ver-
bal: ley de enjuiciamiento Civil para recla-
maciones de danos materiales interiores a
2.000 euros’ la Asociacion de Peritos de
Seguros y Comisarios de Averias (APCAS)
ha celebrado una reuniéon con los asociados
de ACS-CV. La jornada practica, centrada
en el procedimiento verbal de la Ley 42/2015
de Enjuiciamiento Civil fue impartida por
Josep Sarridon, secretario autonomico de
APCAS, que explico la importancia que tie-
ne para el mediador de seguros conocer
este procedimiento, tanto por la ayuda
como por el asesoramiento que puede
aportar a sus clientes cuando la asegura-
dora excluya un siniestro por cuantia infe-
rior a 2.000 euros. En este procedimiento
“no es necesario el abogado ni el procura-
dor”, ademas de no tener costas y de tener
un plazo muy breve de resolucion, al no
poderse apelar.

Marsh abre nueva oficina en Zaragoza

Marsh ha abierto una oficina en Zaragoza que reforzara su posicionamiento en
Aragon. Arturo Perez y Teresa Sarasa seran los encargados de poner en marcha
este centro, que se enmarca en el plan estratégico de expansion de la compaiiia.

Pérez es asesor de seguros y cuenta con diecisiete anos de experiencia en mediacion den-
tro del sector. En el caso de Sarasa, es una profesional del sector asegurador con mas de diez
anos de experiencia en puestos de responsabilidad, tanto en broker como en aseguradora.
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Elreto de lalongevidad, eje de la Semana Mundial del Colegio de Barcelona

Elreto de lalongevidad y la musica han sido los ejes de la 45® Semana Mundial del Agente y el Corredor de Seguros

2019 del Colegio de Mediadores de Seguros de Barcelona.

El musicdélogo y colaborador en varios medios de comunica-
cion, Ramon Gener, que hizo las veces de conductor del evento,
condujo a los asistentes a un viaje por la musica que contd con
actuaciones en vivo de diversos géneros musicales y que finalizo
con mas de veinte musicos sobre el escenario interpretando ‘So-
mebody to love’ de Queen.

Respecto al impacto de la longevidad en el entorno del se-
guro, Francesc Santasusana, presidente del Colegio de Barcelona,
afirmo que se trata de analizar “como se desarrollaran los negocios
de mediacion de se-
guros en la proxima
década, pero también
cual es el papel que
asume el Seguro en el
conjunto de la socie-
dad”.

Antes de que en-
tregaran la medalla al
merito colegial a Lluis
Ferrer, una distincion
gue solo se habia otor-
gado en otra ocasion,
recibié un reconoci-
miento musical gra-
cias a una actuaciéon
en la que se versiona-
ban temas de Joaquin

Sabina, uno de los musicos a los que Ferrer mas admira. Por su
parte, Jean Paul Rignault, CEO de AXA hasta la pasada primave-
ra, recibio el Premio José Vicente Muntadas.

Posteriormente, el economista José Antonio Herce, abordo la
longevidad desde diferentes perspectivas y recordo que “cada dia
alargamos en b horas nuestra esperanza de vida”. El experto con-
mino al sector asegurador a implicarse en ofrecer una respuesta
al desafio de la longevidad y recordd que “no hay mas remedio
que ahorrar mas”.

‘¢ Tenemos res-
puesta al desafio de la
longevidad?’ esa fue
la pregunta a la que
trataron de dar res-
puesta los participan-
tes de la mesa redon-
da moderada por la
periodista Olga Viza.
Fl debate contd con la
presencia de José Luis
Ferrer, CEO de Allianz;
Mariano Rigau, CEO
de Arag; Olga San-
chez, CEO de AXA;
Francesc Rabassa, di-
rector general de CA
Life; Manuel Pérez,
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subdirector general y director de las areas de Seguros Perso-
nales y Actuarial de Fiatc; Santiago Villa, CEO de Generali;
Francisco Arregui, director general de Grupo Catalana Occi-
dente; y Vicente Cancio, CEO de Zurich. Los maximos ejecu-
tivos de estas aseguradoras coincidieron en sefalar la longe-
vidad como un reto al que adecuar las nuevas politicas y
productos entorno a pensiones, salud y dependencia. La ne-
cesaria revision de las nuevas condiciones de vida obligara a
transformar los analisis sobre los clientes y el mercado y a
garantizar nuevas formas de asistencia para el bienestar de
los clientes.

Consideran de manera conjunta que la Administracion
debe desplegar nuevas politicas duraderas de fomento del
ahorro, especialmente a través de la mejora de la fiscalidad de
productos como los planes de pensiones y similares. A la vez
que reclamaron pactos de Estado con programas de incentivo
para el ahorro y una mejor fiscalidad, las aseguradoras consi-
deran que la regulacion debe adaptarse a las nuevas necesi-
dades y a nuevos productos por desarrollar, especialmente los
que suponen gran incertidumbre como los vinculados a licua-
ci6n de los activos inmobiliarios en rentas.

Considerando que el escenario del afio 2045 sera con un
50% de la poblacién espanola por encima de los 65 afos, los
primeros ejecutivos de las companias apuestan por la necesi-
dad de revisar la fiscalidad de productos de prevision, desa-
rrollar un sistema mixto del sector privado y el publico para
reforzar el sistema de pensiones y la adopciéon de campanas
de fomento del ahorro a largo plazo.

Los ocho participantes en el debate sefnalan al canal de
la mediacion como el mas eficaz y el mas preparado para atraer
a los clientes hacia los productos de ahorro pensando en la
jubilacién por delante de los bancos.
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Grupo PACC organiza su tercera

jornada formativa sobre la Ley de

Contrato del Sector
Publico en Malaga

Siguiendo con el
planteamiento de
informar y asesorar a
los secretarios,
interventores, tesoreros
y departamentos de
contratacion de Diputaciones, Ayuntamientos y Empresas
Publicas, Grupo PACC, junto con la Universidad Loyola 'y
Cosital, han realizado su tercera jornada formativa sobre
la Ley de Contrato del Sector Publico (LCSP ) en Malaga.

Las jornadas han contado con la participaciéon de Maria So-
ledad Gamo, magistrada de lo contencioso administrativo del Tri-
bunal Superior de Justicia de Madrid; Miguel Angel Pareja, doctor
en derecho, juez decano vy titular del juzgado de lo penal N°3 de
Coérdoba; y Javier Gardon, abogado del despacho Ponce de Ledn
& Abogados, especialista en Derecho Publico.

En el acto se habld de: LCSP (Clases de contrato, preparacion
y adjudicacion, la importancia de los Pliegos de Prescripciones
Técnicas y Administrativas y controles sobre la contratacion pu-
blica); Procedimientos de Responsabilidad Patrimonial; y derecho
penal ante ilicitos en materia de Contratacion Administrativa. Una
nueva ley que prioriza en la integridad, transparencia, igualdad y
competencia.
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ElIIl Encuentro de
Corredores del Colegio
de Valencia aborda la
mejora empresarial del
sector

El Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Valencia celebr¢ el III
Encuentro de Corredores bajo el lema
‘La transicion de corredor profesional
a empresario’.

Monica Herrera, presidenta del Cole-
gio de Valencia, aprovecho la presentacion
del evento para “poner a disposicion de
todos los colegiados” las nuevas instalacio-
nes, al tiempo que presentd el nuevo dos-
sier de servicios editado por la institucion.

Philippe Marugan, de la Comision de
Corredores del Colegio, hizo un llamamien-
to a corredores y agentes a destacar “el
valor anadido de nuestra profesion, de la
gue no solemos sacar pecho”. En este sen-
tido senald que “somos mentores y trans-
misores de la cultura financiera” que se
echa de menos en la sociedad.

Fl también integrante de la comision
de Corredores, César Barron, reflexiono so-
bre la posicion de la profesion. Barrdon des-

W

tacO como principales debilidades del co-
lectivo de corredores el exceso regulativo, la
posicion del canal bancaseguros “que pese
alanueva Ley Hipotecaria no ha variado en
Sus practicas”, la falta de corporativismo y
la falta de dimension. Por contra, las “buenas
noticias” para los corredores son, en su opi-
nion, el aumento de la cuota de mercado,
paralelo a la pérdida, por primera vez, de
bancaseguros y a la “alta valoracion de la
mediacion a pesar del entorno”. Centrando-
se en el Colegio de Valencia se felicitd por
ser “el segundo colegio de Espana”,
Barrén desgrand como “las grandes
amenazas” para los corredores, la distribu-
cion a través de otros sectores o la digita-
lizacidn, mientras que las oportunidades

son, bajo su punto de vista, el repliegue de
otros canales, la formacion continua, la pro-
fesionalizacion y, sobre todo “la mejora
COmo empresarios”.

Precisamente ese punto fue en el que
profundizo Floren Gonzalez, socio directivo
de Delta Asesores, que fue presentado por
el socio fundador de la firma, Francisco Va-
lero. Gonzalez senald cuatro vectores para
la mejora empresarial de las corredurias de
seguros: avanzar hacia una estructura ade-
cuada, planificar, determinar los objetivos de
la empresa y establecer un decalogo empre-
sarial como guia de su actuacion. Y todo €llo,
bajo su punto de vista, debe ir de la mano
de una adecuada estructura fiscal, “prepa-
rando la empresa para todos los escenarios
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que se puedan plantear en €l futuro”.

Fl socio directivo de Delta Asesores
profundizo sobre los diferentes tipos de su-
cesiones desde el punto de vista fiscal, ha-
ciendo especial mencién al caracter de
empresa familiar de una buena parte de las
corredurias de seguros.

Por otro lado, el Colegio de Valencia
ha celebrado un curso de Responsabilidad

Civil para ofrecer a los profesionales una
vision completa y practica de la RC, tenien-
do como objetivo introducir, corregir y
aflanzar los conceptos esenciales de este
tipo de seguro.

Angel Somalo, profesor del curso, es-
tructurd su intervencion en tres pilares ba-
sicos: aspectos juridicos de la RC, la RC en
la Ley de Contrato del Seguro y el estudio y
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analisis de las principales coberturas de RC.
En su opinidn, el seguro de Responsa-
bilidad Civil “afecta al dia a dia profesional
de la mediacion”, es fundamental dar res-
puesta — aseguradora- a la responsabilidad
que juridicamente se nos pueda exigir; to-
dos cometemos errores (en el ambito perso-
nal y profesional) y estamos expuestos a que
estos errores causen danos a terceros.

Aunna convoca a sus socios en sureunion de negocio anual

Aunna Asociacion ha celebrado la Reunion de Negocio Aunna 2019, el primer encuentro de negocio interno que ha
aglutinado a todos los socios desde que Santiago Macho asumio la presidencia el pasado mes de marzo.

Santiago Macho presentd dos nuevos proyectos: Aunna Com-
promiso y Aunna Framework para seguir optimizando la labor de
la organizacion. “Estamos seguros de que gracias a ellos podremos
continuar creciendo como asociacion y haciendo crecer el nego-
cio de nuestros socios”, ha declarado.

Por su parte, el director de desarrollo de negocio de Aunna
Asociacion, Alejandro Fraile, presentd Aunna Compromiso, una
iniciativa con la que esperan que sus socios impulsen y desarrollen
sus diferentes lineas de negocio junto a companias partner. A este
respecto, varias de las entidades que forman parte de este pro-
yecto colaborativo presentaron sus propuestas de valor.

Por ultimo, el director gerente de Aunna Asociacion, Ricardo
Quintana, dio a conocer a los socios la nueva herramienta de ne-
gocio Aunna Framework, que supone una apuesta por la tecnolo-
gla. Se basa en tres instrumentos: un ERP o programa de gestion,
un multitarificador y un gestor de oportunidades comerciales pro-

pio que han bautizado como Aunna Manager.

Para Quintana, esta iniciativa implica que “no nos centramos
solamente en un ERP con ciertas cualidades especificas, sino que
hemos creado un ecosistema digital con tres herramientas, para
optimizar y centralizar todas las gestiones administrativas, comer-
ciales y de atencion, que sirvan para aportar una mayor rentabi-
lidad al negocio de nuestros corredores”.
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A pesar de una segunda sancion por parte de la Comision
Furopea realizada en marzo de este ano, Espana es el unico pais
de la UE que todavia no ha incorporado esta norma que debid
entrar en vigor en la legislacion espanola en julio de 2018 y co-
menzar a aplicarse en octubre de ese mismo ano.

Ante la variedad de canales de distribucién de seguros, la
IDD contribuye a garantizar la igualdad de trato entre todos los
operadores para facilitar la libre competencia. También aumenta
la proteccién al cliente en la UE, independientemente del canal
que utilice para contratar una poéliza, garantiza un elevado nivel
de conocimientos profesionales, refuerza la transparencia e infor-
macion previa a la contratacion y establece un régimen de san-
ciones administrativas eficaz.

“Los corredores y agentes de seguros ya estan operando con
la Directiva de Distribucion de Seguros, a pesar de no haber sido
transpuesta al derecho espanol, con profesionalidad, pero sin res-
paldo juridico adecuado”, explican desde el Consejo General.

La transposicion de la IDD podria ser efectiva en nuestro
ordenamiento juridico durante el primer trimestre de 2020 cuando
se reanude la actividad parlamentaria.

En otro orden de cosas, el Consejo General ha identificado
a través de sus Colegios los cinco retos a los que se enfrenta
la mediacion como consecuencia de la evolucion tecnoldgica.

El Consejo General de Mediadores exige la
tramitacion con caracter urgente de la IDD

El Consejo General de Mediadores de Seguros exige que se
tramite con urgencia la transposicion al ordenamiento juridico
espariol de la Directiva de Distribucion de Seguros (IDD) porque su
no aplicacion supone un perjuicio para el sector.

Segun el informe Evolucion Digital de la Informacion, realizado

por el Consejo General de Mediadores de Seguros estas son los

retos:

1-Clientes mas exigentes. Los millennials ganan peso en la
cartera de las aseguradoras. Son grandes consumidores digita-
les, acostumbrados a combinar canales online con otros pre-
senciales. Se han vuelto mas proactivos, demandan inmediatez,
informacioén y su mayor conocimiento les hace mas exigentes.

2-Los seguros tradicionales pierden valor. Productos como
Hogar y Autos se han convertido en commodities, productos
béasicos con margenes cada vez mas ajustados. La crisis eco-
noémica ha impulsado los servicios compartidos y el pago por
uso en detrimento de la posesion exclusiva de bienes. Las po-
lizas de corta duracion o de activacion bajo demanda vy la ato-
mizacion de las coberturas requieren cambios profundos en la
experiencia del cliente.

3-Nuevos competidores. Frente al modelo tradicional de los
seguros, la entrada en escena de insurtechs o startups que in-
novan y utilizan la tecnologia para mejorar €l actual modelo de
negocio, ha traido un incremento de la competencia. Esta si-
tuacion demanda que los mediadores adopten nuevas herra-
mientas y aptitudes en el desempeno de su trabajo. Por otro
lado, las grandes plataformas globales como Amazon, Google o
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Apple, con millones de clientes y la capacidad de prestar todos
los servicios pueden cambiar el futuro del sector.

4-Inversion continua. El proceso de adaptaciéon a las nuevas
tecnologias requiere una inversion constante con retornos a
medio plazo. Es conveniente crear un ecosistema colaborativo
que agrupe a toda la mediacion para hacer frente a estas inver-
siones derivadas de la transformacion digital.

5-Colaboracion con las aseguradoras. Homogeneizar la co-
municacion con las aseguradoras, trabajando de forma conjun-
ta en la gestion de leads (contactos) y lanzamiento de campanas.
FEl nuevo escenario tecnoldgico precisa establecer protocolos
de intercambio de informacioén eficaz entre mediadores y ase-
guradoras para disefiar acciones y promociones que seran eje-
cutadas por el mediador.

Por ultimo, comentar que segun una encuesta realizada por
el Consejo General entre 4.000 profesionales, Facebook es la red

La correduria Bango emite a traves de Ebroker

el 75% de su nueva produccion

Bango Correduria de Seguros ha puesto en marcha un proceso de transformacion
digital para la evolucion de sus sistemas y procesos de negocio con el objetivo de
maximizar la eficiencia y competitividad de sumodelo de negocio, tanto en el
entorno del mercado asturiano, como en su operacion nacional.
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mas utilizada por los mediadores de seguros (92%), seguida de
LinkedIn (64%), Twitter (47%) e Instagram (18%).

En el uso de las redes sociales, el 56% de los profesionales
afirma que las utiliza en su dia a dia de trabajo. La mayoria, 1o hace
con el objetivo de posicionarse digitalmente como mediador; se-
guido por la necesidad de captar nuevos clientes; informarse de
novedades; entender las necesidades de los clientes o analizar a
la competencia.

El uso de tecnologias aplicado a los procesos de gestion y
relacion con clientes no elimina otras maneras de relacionarse
mas tradicionales. La mayoria de los mediadores de seguros (86%),
sigue prefiriendo el contacto personal para dirigirse a los clientes,
seguido del teléfono (65%) y el email (63%); aunque ya asciende
al 26% los encuestados que usan las redes sociales para este fin
y un 14% consigue captar nuevas oportunidades de negocio a
través de ellas.

Pelayo Bango, director de Dinamiza-
cion de Negocio de la correduria, resalta
que “estamos muy satisfechos con el papel
que Ebroker esta jugando en nuestra ac-
tual politica de gestion del cambio, espe-

cialmente en las actividades comerciales
de multitarificacion en las que nos aporta
un alto valor gracias a la integracion auto-
matica de la informacion en el sistema y su
posibilidad de uso transversal en diferentes

modulos del ERP”. En la actualidad, €l 75%
de la nueva produccion de la correduria ya
se realiza a traveés del sistema de multita-
rificacion de Ebroker, que ofrece la posibi-
lidad de operar con EIAC.
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Empresarios, directivos y autonomos acuden a
una jornada sobre ciberseguridad de E2K

E2K, junto con el Incibe, ha celebrado una jornada online con empresarios,
directivos y autonomos clientes de los corredores #E2KBrokernet y sus
equipos para analizar los peligros que corren las empresas de sufrir
ciberataques en sus equipos informaticos y tambien de las medidas
preventivas que se han de adoptar para disminuir los riesgos. Se dejo claro
que no existe la total invulnerabilidad y por tanto se hace necesario ademas
tener un ciberseguro para hacer frente a los posibles dafios.

José Manuel Roviralta, de Incibe, se-
nald que el email es una via de acceso de
primer orden para los ataques y hay que
estar alerta ante cualquier mensaje sospe-
choso que incite a responder o a
visitar algun lugar indeseado. Los
trabajadores deben estar instruidos
para conocer los trucos mas habi-
tuales. Los antivirus y los cortafue-
gos sSon necesarios “aungue siem-
pre que alguien quiere atacar a una
empresa, lo acaba consiguiendo
porque el delincuente es perseve-
rante”, aclaré y continu¢ indicando
que “nadie esta a salvo de un cibe-
rataque” y recomendo también sus-
cribir un ciberseguro para cuando
surja el infortunio.

Entre las buenas practicas que

deben seguir los empleados indico la ac-
tualizacion de software; no instalar nuevas
aplicaciones sin la supervision del respon-
sable de informatica de la empresa; realizar
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seguimiento y controles peridédicos y pro-
teccion del puesto de trabajo; actualizacion
de contrasenias; descargar aplicaciones
seguras; una buena politica de backup (co-
pias de seguridad) y adquirir cortafuegos,
entre otras.

Por otro lado, E2K ha celebrado un we-
binar exclusivo para sus corredurias con el
Consorcio de Compensacion de Seguros
(CCS) donde su director de Operaciones,
Alejandro Izuzquiza, explicO los puntos
esenciales de como gestionar de forma efi-
caz y rapida los siniestros por desastres
naturales y contesto a todas las dudas que
se le plantea al corredor en su relacion con
el Consorcio.

Izuzquiza se refirid a las vias de comu-
nicacioéon con el CCS (el 68% se rea-
liza a través de Internet); los perio-
dos de carencia que existen; la
documentacion que debe tener
preparada la correduria de cada
uno de los clientes afectados cuan-
do se produce un desastre natural
para tramitar correctamente los
siniestros con el CCS y sus peritos;
como funciona la transmision y ac-
tualizacion de la informacioén y da-
tos de los clientes desde las asegu-
radoras al CCS; el protocolo vy
plazos para obtener las indemniza-
ciones.
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Izuzquiza hizo hincapié a los corredores
en las deficiencias que encuentran los peritos
del CCS en los seguros en empresas y parti-
culares como los infraseguros; el capital ase-
gurado vinculado al préstamo hipotecario,
contenido para uso profesional en seguros de
Hogar; algunos seguros de trasteros y gara-
jes; zonas sin seguros de comunidad de pro-
pietarios; pagos de primas en metalico y con

El Colegio de Ciudad Real celebra el X

problemas de trazabilidad; danos en muros
perimetrales; aseguramiento erroneo de ries-
gos extraordinarios de bienes o animales que
deben estar asegurados por el seguro Agrario
combinado y la falta de cobertura de pérdida
de beneficios o de inhabitalidad de la vivien-
da. Advirtio también que los siniestros oca-
sionados por €l viento se deben gestionar a
través de la aseguradora y, posteriormente, el
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Consorcio la paga.

Tras afirmar que mas del 50% de las
solicitudes de indemnizacion al Consorcio
proceden de los corredores, destaco la gran
agilidad y flexibilidad con que actua el CCS
en la respuesta y en el pago de las indem-
nizaciones (en un minuto atienden 1.500
solicitudes), con un nivel de satisfaccion de
9 sobre 10.

Encuentro Provincial de Mediadores de

Seguros

El presidente del Consejo Regional de Mediadores de
Seguros de Castilla-La Mancha, Jose Enrique Garcia Mérida,
junto a la presidenta del Consejo General de Colegios de
Mediadores de Seguros, Elena Jiménez de Andrade, y el
presidente del Colegio de Ciudad Real, Ramoén Sampedro,
inauguraron el X Encuentro de Mediadores de Seguros de
Ciudad Real, organizado por la institucion manchega.

Tras la Asamblea General Ordinaria del Colegio de Ciudad Real,
tuvo lugar una ponencia dirigida por Elias Zreik, socio gerente de Web
Consulting, con el nombre ‘La comunicacion digital como medio de
venta y fidelizacion para los mediadores de seguros’. Entre otras co-
sas dijo que la nueva comunicacioén es una de las herramientas claves
a bordar por el sector de la mediacion para adaptarse al nuevo con-
sumidor. Ademas, en el encuentro se debatio sobre los ciberriesgos.

Colegio de Mediadores
de Seguros
de Ciudad Rea
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Summa pone a disposicion de sus corredores una herramienta tecnologica

para expandir sus redes comerciales

Los corredores integrados y asociados en Summa disponen de Brokia, la herramienta tecnologica del grupo que
permite a sured de oficinas la creacion y expansion de redes comerciales.

Unida por una red de intercambio de informacién conecta
al centro corporativo con todas las oficinas y asociados, estos
disponen de herramientas que automatizan el trabajo que rea-
lizan los colaboradores del grupo, en cuanto a multitarificacion
y control del negocio.

Pero, ademaés, incluyen elementos de inteligencia comer-
cial y de marketing digital que suponen innovaciones impor-
tantes en el proceso de la venta, y sobre todo ayudan a poten-
ciar la prospeccion y la venta con un asesoramiento profesional
basado en la compara-
cion de decenas de pro- &
ductos y companias.

Todas las herramien-
tas disponen de sistemas =
abiertos para los usua- =
rios, 1o que significa una
total transparencia en la
relacion entre companias,
corredor y plataforma.

“No contemplamos
un futuro sin un uso in-
tensivo de la tecnologia
en todo lo que hacemos
como soporte al discerni-
miento y criterio humano

que estan detras de todo nuestro asesoramiento al cliente. Se-
guimos creyendo en el asesoramiento personal, pero las ma-
quinas nos ayudan a ser mas productivos y cometer menos
errores. Esto es aportar valor al cliente”, ha sefialado Oscar
Rincoén, director comercial del grupo.

“Seguimos creyendo que hay que mejorar la relacion con
el cliente y ofrecerle rapidez en la gestion. Si no lo hacemos,
hay competidores muy agresivos en el mercado que estaran
encantados de hacerlo”, ha subrayado Rincon.

Por otro lado, Summa
ha presentado los nuevos

;| desarrollos de servicios y

plataforma tecnologica que
ofrece a mediadores de se-
guros que desean cambiar
la forma en que operan para
enfrentar el futuro y las in-
certidumbres de un merca-
do en transformacion.

Se han presentado
nuevos soportes para la
realizacion inteligente de
venta cruzada, nuevos pro-
ductos exclusivos para su
red orientados a segmentos

summa I Smart Compen

Rentabilidad de la red
de colaboradores
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de rapido crecimiento, nuevas herramientas para la relacion
con su extensa red comercial y la nueva area de marketing
digital.

Ademas, se han creado nuevas areas de negocio con
profesionales experimentados para su desarrollo en el centro
corporativo de servicios compartidos que tiene el grupo en
Madrid para dar soporte a sus oficinas y asociados, tanto en
el area de infraestructura tecnoldgica, como de comunicacion
y organizacion interna y potenciacion de la venta en oficina.

Asimismo, se han presentado los nuevos proyectos de
expansion y alianzas que el grupo esta desarrollando a nivel
nacional.

En otro orden de cosas, bajo el lema ‘Somos digilogicos’,
la correduria ha establecido un programa de formacion para
preparar a todos sus empleados y mediadores asociados en
la adaptacion de las funciones tradicionales del corredor para
coexistir con la tecnologia en la reducciéon de tiempos en
tareas administrativas que no aportan valor afiadido, mejorar
las relaciones con los clientes al tener mas tiempo que dedi-
carles y crear experiencias unicas para ellos en los procesos
de venta, vigilancia del seguro, renovacion y siniestros.

El Asesor Virtual les permite, a través de un website o
de la APP, crear informes de asesoramiento sobre riesgos de
los clientes, introduciendo unicamente los datos de un breve
cuestionario.

Por ultimo comentar que Summa ha celebrado su con-
vencion sobre madguinaria agricola, en donde han participa-
do miembros de multinacionales de fabricacion y distribucion
de maquinaria, asi como expertos en suscripcioéon del Lloyd’s,
los cuales han formado a los asistentes en las caracteristicas
técnicas innovadoras de los seguros que trae Sumima para el
mercado espanol.
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Reconocida la gestion de la
correduria Celtisegur

Celtisegur, socio de Aunna Asociacion, ha conseguido
por segunda vez el indicador Ardan como ‘Empresa Bien
Gestionada 2019'. El consorcio de la Zona Franca de Vigo
concede este reconocimiento a las compaiiias que han
destacado por sus buenas practicas empresariales y las
elige entre mas 27.000 empresas gallegas.

Manuel Xesus Fontela, director técnico de Celtisegur, asegu-
ra que la clave para haber conseguido dos veces este reconoci-
miento se debe “al trabajo de un equipo que lo da todo para cum-
plir con sus clientes”. Manuel remarca la importancia de “analizar
minuciosamente las necesidades del cliente para poder asesorar-
le de forma adecuada, y aportar, a largo plazo, seguridad y con-
flanza"”. Para €l es “un orgullo y una gran recompensa estar entre
el 6% de las empresas gallegas que cuentan con esta distincion”.
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Los colegiados
ilerdenses se forman en
Vida Riesgo

El Colegio de Mediadores de Seguros
de Lérida ha organizado la sesién
informativa ‘Los seguros de Vida y
Riesgo: Una buena oportunidad para
evolucionar y avanzar con ventajas’,
dirigida por Ricard Mayol, director del
ramo de Vida y Pensiones de la
Direccion Territorial Norte-Este de
Asisa.

Durante la sesion se habld de este tipo de seguros y su importancia para la
mediacion. Ademas, se hizo hincapié en la reciente reforma de la legislaciéon hipo-
tecaria en relacion a la contratacion de seguros por parte de las entidades financie-
ras, la cual supone que a partir de esta reforma no se pueden vincular una operacion
financiera con la contratacion de seguros.

Por otro lado, los colegiados de Lérida han tenido la ocasion de contar con una
sesion formativa de Outlook y gestion Optima del correo electronico. Pau Maya, CEO
de Te-sis Solucions fue el encargado de dirigir la formacion.

Durante la sesion se trataron temas basicos como la configuracion y uso co-
rrecto del correo electréonico, asi como la organizacion adecuada del email, la ad-
ministracion de los contactos y el uso de la agenda vinculada a Outlook que pro-
porciona esta herramienta.

Por ultimo sefialar que el Colegio de Mediadores de Seguros de Lérida han
celebrado el Almuerzo de Entidades 2019, una jornada que reune a los directores
territoriales de todas las entidades colaboradoras.

La correduria Proyectos
y Seguros incorpora la
videoconsulta medica

La correduria Proyectos y Seguros ha
lanzado a traves de su comparador
Seguros Quiero la campana ‘+
Completo’, junto a Gadaca, la app de
videoconsultas meédicas que ofrece
servicio desde el Parc Sanitari de Sant
Joan de Deu.

Gracias a esta colaboracion, los usuarios
que contraten su seguro de Salud a través de
Seguros Quiero podran disfrutar del servicio
de videoconsulta médica gratis, a través del
smartphone o tablet, con una disponibilidad
inmediata, 24 horas al dia y 365 dias al ano.
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Los colegiados navarros
se instruyen en RC
Sanitaria

El Colegio de Mediadores de Seguros
de Navarra ha acogido una jornada
de Berkley Espafia sobre RC
Sanitaria, que ha servido para
analizar la evolucion del mercado y
explicar las coberturas principales
que ofrece la compaiiia.

Maria del Mar Tejero, responsable del
departamento de RC Sanitaria, fue la en-
cargada de impartir la sesion y detallar el
portfolio de la division espariola de Berkley.

Tejero advirtio a los colegiados nava-
IT0S que “no todo es la prima”, sino que hay
que tener en cuenta “otros parametros
como el condicionado, donde las compa-
nias generalistas no ofrecen coberturas
especificas al riesgo”. En un mercado, don-
de “hay un incremento en las reclamacio-
nes y donde el 70% de los médicos actua
condicionado por miedo a una demanda”,
en Berkley Espana ofrecen condicionados
que se adaptan a medida. “Se estudian co-
berturas necesarias y detalladas”, apostillo.

Asimismo, la jornada sirvid para enu-
merar las diferentes actividades que se pue-

den cotizar online con BE-Net: ensayos cli-
nicos, establecimientos de belleza, sanitarios
y tatuadores.

César Morales, responsable de Desa-
rrollo de Negocio, recalcod que el valor ana-
dido de Berkley Eispana es el “contacto y la
comunicacion directa: Nuestros suscripto-
res y tramitadores estan especializados”.

Por otro lado, Rafa Martinicorena y Mi-
riam Armedo, en representacion del Colegio
de Navarra, participaron en €l taller organi-
zado por Navarra + Voluntaria, entidad de-
pendiente del Gobiermo de Navarra, sobre
los seguros en las asociaciones sin animo
de lucro. Tuvieron ocasion de aclarar las du-
das acerca de las pdlizas de accidentes y de
responsabilidad civil y reclamar una legis-
laciéon especifica en cuanto a las condiciones
de las pdlizas de seguro que se suscriban
por las entidades de voluntariado.

Martinicorena explico las diferencias
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principales que existen entre un seguro de
Accidentes, “de indemnizacion directa”, y
un seguro de RC, en el que es “necesario
demostrar la responsabilidad de la persona
a la que se esta asegurando”.

Asimismo explico el problema al que
se enfrentan tanto las entidades sin animo
de lucro como los mediadores, con una Ley
Foral del Voluntariado generalista y que no
profundiza en las condiciones de las poli-
zas. En el caso de la Comunidad Foral de
Navarra, la legislacion obliga a asegurar a
las personas voluntarias contra los riesgos
de accidentes y enfermedad y responder
ante terceros por los danos y perjuicios que
se puedan ocasionar como consecuencia
de su actividad. Sin embargo, a diferencia
de las legislaciones de otras comunidades,
como en Andalucia, las garantias no estan
marcadas en la Ley Foral del Voluntariado.

Por su parte Arnedo explico que “para
poder dar cobertura con el seguro se nece-
sita un registro de voluntarios que se rea-
liza en el Ayuntamiento”, quien se encar-
gara de llamar a la compania de seguros
“para ampliar su poliza o contratar una
especifica para determinados dias”.

Ademas, aconsejo “sacar fotos del si-
niestro” antes de que llegue el perito del
Consorcio de Compensacion de Seguros,
que se encarga de indemnizar a los afecta-
dos cuando hay una catastrofe.
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Coseba ha celebrado la
2° Jornada de Trabajo
Premier de este afio,
que se ha dividido en
tres temas centrales:
la digitalizacion, dos nuevos departamentos de ciberriesgo y expatriates;
y el analisis del ultimo ejercicio.

Coseba dispondra de dos nuevas areas
centradas en ciberriesgos y expatriates

En primer lugar, se habl6 de la importancia de la digitalizacién, con la presen-
taciéon del avance del nuevo Plan Estratégico Digital 2018-2020, la presentacion de
la nueva pagina web de Coseba vy el lanzamiento de Cover+86, el nuevo multitarifi-
cador desarrollado por la propia firma y que ya esta en funcionamiento para todos
los usuarios de la organizacion.Otro de los temas en los que se dividio la jornada, fue
la presentacion de dos nuevos departamentos cuya mision es la especializacion en
dos ramos que ayudaran a Coseba a incrementar su cuota de mercado siendo estos
productos el ciberriesgo y expatries.

El tercer tema que ocupo la reunion fue el analisis de los datos obtenidos por
el grupo en lo que va de afnio y las acciones a realizar de cara al cierre de 2019 y al
cumplimiento de los objetivos fijados.

Por otro lado, Coseba 1986 ha celebrado un Consejo de Direccién en donde se
establecieron las lineas estratégicas principales que guiaran su recorrido en el medio
plazo. Alli se trato, entre otras cosas, las pautas a implantar en el area comercial y el
desarrollo del Plan Estratégico Digital para el proximo trienio, bajo un concepto fun-
damental: la transformacion digital de Coseba.

Por ultimo, comentar que Coseba ha incorporado su propio multitarificador
Cover+86, una nueva herramienta tecnoldgica que les hace avanzar en el cambio
digital que la correduria esta llevando a cabo en su plan estratégico.

Insure Brokers pone de
relieve el papel del
corredor ante el sector
sociosanitario

Insure Brokers ha participado en el Il
Congreso Norbienestar, dedicado al
sector sociosanitario, donde mediante
conferencias, simposios y talleres, los
diferentes participantes potencian el
conocimiento sobre este sector.

Insure Brokers estuvo con un stand rei-
vindicando la figura del corredor de seguros
y transmitiendo las diferentes soluciones
que en el sector sociosanitario plantea tan-
to para empresas como para particulares,
como puede ser la hipoteca inversa o la res-
ponsabilidad civil sanitaria, entre otras.
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Casi un millon de personas viven en
zonas de inundacion recurrente en
Espana

En los proximos anos 977.000 personas podrian verse
afectadas por inundaciones en las costas espariolas. La
provincia con mayor exposicion para la poblacion es
Valencia con 250.000 habitantes, seguida de Barcelonay
Girona. Estas son algunas de las principales conclusiones
del estudio ‘Poblacion en riesgo de Inundacion en Esparna
en la franja de los primeros 10 Kilometros de costa’,
realizado por el Observatorio de Sostenibilidad en
colaboracion con el Consejo General de los Colegios de
Mediadores de Seguros.

Javier Barber3, presidente de la Escuela de Negocios de Se-
guros Cecas, junto a Fernando Prieto, director del Observatorio de
Sostenibilidad, y Raul Estévez, director de proyectos del Observa-
torio de Sostenibilidad, han dado a conocer el informe.
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Este es el primer informe del nuevo Servicio de Documenta-
cion de Riesgos Vinculados al Calentamiento Global creado por
el Consejo General de Mediadores de Seguros con la contribucion
cientifica del Observatorio de Sostenibilidad. El objetivo de esta
iniciativa es poner a disposicion de aseguradoras y administra-
ciones publicas una informaciéon que utiliza la ultima tecnologia
cartografica y predictiva con el objetivo de minimizar el impacto
de futuras catastrofes naturales.

Fernando Prieto, ha senalado las principales recomendacio-
nes que se contemplan en el informe. “El objetivo es disminuir el
riesgo y adaptarnos cuanto antes al cambio climatico para con-
seguir un futuro mas sostenible y mas seguro respecto al riesgo
de inundaciones en Espana”.

Para Javier Barberd, “la siniestralidad por catastrofes naturales
derivadas del cambio climatico, puede por tanto obligar a las ase-
guradoras a revisar los modelos de calculo actuarial, lo que podria
suponer un aumento de las primas que puede llevar a: una dismi-
nucion neta en la contratacion de seguros, menor cobertura por
parte de los afectados y aparicion de nuevos productos muy espe-
cializados. De ahi, la conveniencia de una mejor gestion de las aler-
tas meteorologicas y la existencia de una mayor actividad asegu-
radora en la prevencion que beneficie a la estabilidad de las primas
y contribuya a minimizar los efectos de los desastres naturales”.

Las alteraciones climatoldgicas tienen implicaciones en los
seguros de Auto, Multirriesgo, Agricultura y Ganaderia, Vida y
Accidentes. También inciden especialmente en los seguros de
Salud ya que las olas de calor, la ausencia de lluvias y los inviernos
mas cortos, agravan las enfermedades respiratorias y coronarias.

Como principales recomendaciones se indica: identificar cada
edificio segun su probabilidad de inundacioén en todas las zonas
inundables y realizar actuaciones basadas en la naturaleza para
disminuir el riesgo en las zonas mas vulnerables.
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La correduria RibeSalat y la
Federacion Catalana de
Deportes de Invierno
(FCEH) han renovado el
convenio de colaboracion
para ofrecer protecciony
seguridad alos10.000

g federados de esta
SRy institucion deportiva.

La correduria RibeSalat seguira
protegiendo a los miembros de la

Federacion Catalana de Deportes de
Invierno

Con la firma de este convenio, RibéSalat refuerza su compromiso con
el deporte, ofreciendo una gama de coberturas especificas a las personas
que practican deportes de invierno o relacionados con el mundo de la nieve.

Por otra parte, la correduria llegé a un acuerdo con Kosmos Tennis
para asegurar las Davis Cup by Rakuten Finals 2019, que gano el equipo
espanol. La correduria cubre la Responsabilidad Civil del campeonato du-
rante los dos proximos anos y ofrece la proteccion y seguridad necesarias
para poder llevar a cabo un torneo de estas caracteristicas.

Ademas de cubirir la Copa Davis, el acuerdo incluye los servicios de
la compania en cualquier otro evento deportivo promocionado y gestio-
nado por Kosmos Tennis durante todo el ano.

Con la firma de este nuevo acuerdo, RibéSalat refuerza su apuesta
con el deporte y con los eventos deportivos de alto nivel y se confirma
como una de los brokers mas relevantes en el aseguramiento deportivo.

AMV, presente en la XXVI
Feria del Vehiculo Clasico

AMV ha estado presente como expositor en el
paddock de la XXVIFeria del Vehiculo Clasico,
la gran fiesta del vehiculo clasico, que se
celebro del 1 al 3 de diciembre en MotorLand
Aragon, sede del Gran Premio de Aragon del
Campeonato Mundial de Motociclismo.

“Para nosotros este es un evento muy especial
porque sabemos lo que significa tener un clasico en el
garaje y que la atencion y el cuidado que requiere cada
vehiculo son diferentes. Por eso, en 2017 creamos AMV
Legend, un seguro disefiado a medida para conducto-
res de vehiculos con 20 anos o mas de antiguedad.
Desde AMV Legend, no solo aseguramos los vehiculos
clasicos para su uso particular, también aquellos que
acuden a concentraciones, ferias, salones, y exposicio-
nes”, ha asegurado Cédric Parnaudeau, director gene-
ral de AMV para Espana y Latinoamérica.

PymeSeguros



Willis Towers Watson ofrece a los socios
de Ganvam un seguro de garantia
mecanica con clausula de desgaste

L.a Asociacion Nacional de Vendedores de Vehiculos a Motor,
Reparacién y Recambios (Ganvam) ha firmado un acuerdo
con Willis Towers Watson, para poner en marcha el primer
paquete de seguros de garantia mecanica (Autocare &
Truckcare) que incluye “clausula de desgaste”, con el objetivo
de proteger al sector de posibles perjuicios economicos por
averias mecanicas, eléctricas y electronicas imputables al

desgaste por uso.

De esta forma, los profesionales de
la distribucién de vehiculos cuentan con
seguros pensados para trasladar al mer-
cado asegurador la practica totalidad del
riesgo derivado de la garantia legal, in-
cluyendo cobertura a nivel europeo. La
clausula de desgaste cubre al asegurado
“ante posibles rechazos de averias me-
canicas como consecuencia de fallos im-
putables al desgaste normal por uso del
vehiculo”, segun el director de garantia
mecanica de Willis Towers Watson Iberia,
Santiago de Pedro.

En coherencia con el parque automo-
vil de Espana, el seguro se segmenta en
cuatro niveles de cobertura, en funcion de
la antiguedad vy kilometraje de los vehicu-

los. Asi, los seguros estan disponibles para
aquellos turismos y derivados de hasta 12
anos de antiguedad y 250.000 kilometros;
y vehiculos industriales de hasta 10 anosy
1.000.000 de kilometros. Ademas, en estos
ultimos hay posibilidad de acceder a la co-
bertura con franquicia o sin ella.

En otro orden de cosas, Willis Towers
Watson ha liderado un anno mas el Encuen-
tro de Mujeres Directivas, bajo el titulo de
‘Mujeres Directivas en la Era Digital’. Esta
IX edicion ha puesto de relieve la crecien-
te importancia de la tecnologia de la infor-
macion y la comunicacioéon en la atencion
medica, asi como la digitalizacion de nues-
tra sociedad y nuestra economia, que pa-
recen exponernos a las amenazas en un
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medio del que no se conocen en profundi-
dad sus riesgos.

Por otro lado, el nuevo Informe Trimes-
tral de Insurtech, elaborado por Willis
Towers Watson ha sefialado que a finales
del tercer trimestre del presente ano, las
inversiones en insurtech ya superaban los
1.200 millones de dodlares por quinto trimes-
tre consecutivo. En el tercer trimestre se
anunciaron un total de 83 operaciones con
un valor total de 1.500 millones de ddlares,
un 6% mas que en el trimestre anterior.

Por ultimo, senalar que el equipo de
Investments de Willis Towers Watson re-
fuerza su apuesta de crecimiento y expan-
sion con la incorporacion de Helena Avilés
y Katherine Parra.
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Howden Iberia adquiere
la carteradela
correduria Arccos \/K

Howden Iberia dio a conocer a
primeros de noviembre la
adquisicion de la cartera de la correduria de seguros de Credito Arccos.
Con esta operacion, Howden Iberia se consolida como uno de los cinco
principales actores del segmento en el mercado nacional.

La compra de la cartera de Arccos, que tiene oficinas en Barcelona, Valencia y
Bilbao, y que esta especializada en el negocio de los seguros de Crédito, forma par-
te de la estrategia de crecimiento del broker, que ya adquirio el pasado mes de
marzo el negocio de la correduria madrilefia Segumor.

La adquisicién de la cartera de Arccos por parte de Howden Iberia representa-
ra un incremento en sus primas intermediadas de mas de seis millones de euros, y
la incorporacién de un equipo de siete personas. Desde ahora, Howden Credit, la
rama de seguros de crédito de Howden Iberia, intermediard méas de 11 millones de
euros en primas.

En otro orden de cosas, el director global de Cyber de Howden Broking Group,
Shay Simkin, ha destacado que el ciberataque es “el segundo gran riesgo al que las
empresas se pueden ver expuestas”. Ademas ha destacado que el crecimiento ex-
ponencial del uso de internet en los ultimos anos, incide directamente en los poten-
ciales riesgos para companias de todo tipo a nivel mundial.

Asi, explicO que en la actualidad hay 4 billones de personas conectadas, que a
su vez generan una oportunidad de 4 Trillones de ddlares americanos de ingresos,
mas de 25 millones de APP, mas de 25 billones de sistemas inteligentes conectados
y b0 trillones de gigabytes en datos. “Estas cifras indican que todas las empresas
estan expuestas a ser atacadas, y el seguro de Ciber es el mejor instrumento que
tienen para transferir dicho riesgo”.

Red Mediaria amplia el
numero de asociados

Red Mediaria cuenta con una nueva
incorporacion en calidad de asociado,
Juan Jose Montero, corredor de
Badajoz, que tiene una larga
trayectoria profesional en este sector.

“No han sido pocas las corredurias que
me han tentado a unirme a ellas en estos anos,
pero me he decidido por Red Mediaria por su
seriedad, la confilanza que me genera y su me-
todologia. Creo que su manera de trabajar,
profesionalidad y su factor humano puede
aportarme mucho”, ha senialado Moreno
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El portal Quierosercorredordeseguros.es ha tramitado mas de 300

expedientes desde su nacimiento

Quierosercorredordeseguros.es, portal especializado en altas de expedientes de corredores y corredurias de seguros
perteneciente al Grupo W2B, acaba de cumplir cinco afos de actividad en los que ha tramitado ya mas de 300
expedientes de alta ante la Direccion General de Seguros y Fondo de Pensiones (DGSFP).

Segun el portal, se estan creando nuevas corredurias con
proyectos tecnologicos especificos, un buen numero de ellos, apo-
yados detras por corredurias consolidadas o por profesionales del
colectivo que estan uniendo fuerzas, conocimiento y experiencia
€en un proyecto tecnoldgico conjunto.

Otro aspecto que analizan desde quierosercorredordesegu-
ros.es es la concentracion. Desde el portal senalan que este reite-
rado mensaje de una necesaria concentracion en el colectivo esta
totalmente injustificado. “El nuevo modelo de corredor y de co-
rreduria que esta llegando viene con un proyecto empresarial sO-
lido, en la mayoria de
los casos reforzado
con una importante
base de clientes y con
experiencia empresa-
rial previa, por lo que
no necesita abordar
un proceso de con-
centraciéon para su

subsistencia”. = MINISTERIO E
El portal senala "Q DE ECONOMIA ;
en un informe que los _" Y HACIENDA
datos de altas de nue-
vos corredores y co- = p— gt N |

rredurias reflejan que los emprendedores que llegan a esta profe-
sion actualmente prefieren mayoritariamente hacerlo con clave
nacional ante la Direccion General de Seguros frente a quienes
eligen clave autondtmica. “En quierosercorredordeseguros.es ha
aumentado el numero de encargos que recibimos para tramitar el
cambio de clave autondmica de corredores y corredurias a clave
nacional”, afirman desde el portal.

Finalmente, apunta el aumento que esta experimentando el
numero de consultas que reciben de los agentes/agencias vincu-
ladas interesandose por el proceso de transformacion en corredo-
res o corredurias de se-
guros. “En los dos
ultimos anos, en quiero-
sercorredordeseguros.es
se han triplicado las con-
sultas que recibimos de
agentes vinculados que
estan pensando trans-
formarse en corredores
de seguros y en lo que
llevamos de 2019 hemos
duplicado el numero de
expedientes tramitados
en firme de este tipo”.
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Elfuturo de las pensiones, a debate en el VIII

Encuentro Asegurador Gallego

El Colegio de Mediadores de Seguros de La Corufia ha celebrado la vigesimo
segunda edicidn de sus Jornadas de Estudio y Formacién de Seguros, en el VIII

Encuentro Asegurador Gallego.

Raul Peran, director general de Deutsche Zurich Pensiones
EGFP, analiz6 la situacion actual de las pensiones publicas, y ex-
puso las diferentes alternativas que ofrece la mediacion ante la
reduccién notable en la pension de jubilacion de la ciudadania.

A continuacion, los mediadores presentes pudieron calcular
el valor de su cartera de la mano de Francisco Betés, presidente
de IMAF. Betés moderd también el Foro de Expertos en el que se
debatio sobre las garantias complementarias en los seguros de
Hogar. En él participaron Pilar Lopez-Ceca (Allianz); German Lo6-
pez (Fiatc Seguros); Jose Maria Dacasa (Zurich); y Joaquin Iglesias,
perito, secretario provincial de APCAS en La Coruna.

Abrio la jornada de la tarde Jordi Mayol, asesor de Cecas, que
habld sobre como marcar la diferencia para garantizar una relacion

1

a largo plazo con los clientes, basada en la confianza.

Las jornadas finalizaron con un monografico sobre Autos, en
el que Antonio Gonzalez, delegado en Galicia del Consorcio de
Compensacion de Seguros, presento la Guia Técnica 1/2019 de la
DGSFP, relativa a determinadas clausulas del seguro obligatorio
de Responsabilidad Civil de vehiculos a motor. Esta guia fue el
punto de partida de la mesa sobre Seguros de Autos, en la que
participaron José Luis Ayestaran, gerente de Inpenor; Antonio
Platas, abogado del despacho Platas Abogados; Marcos Garcia,
gerente de Siniestros Zona Noroeste Allianz; y Francisco Vales,
presidente de la Cooperativa Siauto. Un debate moderado por
Francisco Javier Fernandez-Agusti, director comercial Noroeste
de Allianz.

Sl 1.0s socios de ACSA recibiran servicio de asesoramiento
- B juridico de Martinez Echevarria Abogados

La Asociacion de Corredores de Seguros de Andalucia (ACSA) ha firmado un acuerdo de
colaboracion con Martinez Echevarria Abogados, con un alto nivel de especializacion.

Los socios de ACSA recibiran un servicio de asesoramiento juridico multidisciplinar prestado
por letrados especialistas en cada materia en toda la comunidad andaluza.
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Arranca la segunda edicion del Curso
Superior en Gestion de Riesgos y Seguros
impulsado por Aprocose

Con el impulso de Aprocose, la segunda edicién del Curso Superior en
Gestion de Riesgos y Seguros impartido por Agers y certificado por la
Universidad CEU Cardenal Herrera, ha arrancado en las nuevas
instalaciones del Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de
Valencia, que acogeran la formacién durante todo el afio.

Fl presidente de Aprocose, Martin Julian Rojo, agradecio la confianza de los
alumnos en el curso, “del que saldréis muy reforzados, ya que se os abrira un
espectro muy amplio en la profesion. Doy por hecho que tendréis una vision
profesional mucho mas amplia, tal como hemos visto con los alumnos de la pri-
mera edicion, algunos de los cuales han accedido a una oportunidad laboral
mejor”.

Juan José Gomez, responsable de Formacion de Aprocose, senald que este
curso “marca un antes y un después en la Comunidad Valenciana en lo que res-
pecta a un cambio de vision en la gerencia de riesgos y seguros, ya que la dife-
rencia en nuestra profesion es el conoci-
miento y la aportacion de valor. Teniamos
muy clara esa necesidad, que no fue facil
llevarla a la realidad, pero hemos conse-
guido llegar a la segunda edicién, con un
profesorado que va a hablar a los alum-
nos de conceptos muy avanzados”.

Tras el acto de apertura se impartio
la primera clase del curso, sobre Empre-
sa, Valor y Riesgo, impartida por Javier
Alvarez.

Al dia distribucion

Los colegiados de Cordoba,
Huelva y Sevilla se forman
sobre hipoteca inversa

Los Colegios de Mediadores de Cordoba,
Huelva y Sevilla han celebrado una
jornada formativa dedicada a la hipoteca
inversa de la mano de Caser Seguros.

Nuria Lopez, directora Clientes y Producto,
Particulares Vida y Pensiones de Caser Seguros,
y Juan Avila, director técnico Empresas Territo-
rial Sur de la aseguradora, fueron los encargados
de impartir la formacion.

Lopez puso de manifiesto que ‘Caser Hi-
poteca Inversa’ surge ante la necesidad de de-
sarrollar nuevas acciones en un mercado de
gran potencial, el de la tercera edad.

En la intervencién de Juan Avila, se puso
de manifiesto las soluciones diferenciales que
propone la aseguradora en los distintos produc-
tos del segmento dirigido a empresas.
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La correduria Insufese cumple 25 anos

Insufese Correduria de Seguros,
empresa fundada por la
Asociacion Provincial de
Cooperativas Agrarias de Sevilla
que presta servicio a mas de 250
cooperativas agricolasy
ganaderas de Andaluciay
Extremadura, ha celebrado su 25
aniversario.

Esta correduria de seguros, segunda en el ranking 2019 de Espanor,
trabaja con mas de 30 aseguradoras y cuenta con una red de mas de
450 colaboradores, con un volumen de primas de 10 millones en segu-
ros generales y 2,5 millones en seguros agrarios. En este tiempo han
gestionados a mas de 45.000 clientes y 100.000 podlizas emitidas.

Tras el breve repaso a la evoluciéon de la empresa que hizo Fran-
cisco J. Bernal, presidente de Insufese, tomo la palabra Guillermo Are-
nas, gerente de Espanor, que destaco el papel y la importancia de la
misma en el sector, anunciando €l crecimiento que ha tenido en el ul-
timo afno (un 15%).

Acto seguido tuvo lugar una mesa redonda sobre el presente y
futuro del sector Seguros, que estuvo moderada por Tomas Rivera, con-
sejero delegado de Eispanor, y compuesta por Javier Montoya, director
de Control y Gestion Comercial de Plus Ultra (Grupo Catalana Occiden-
te); Javier Espinosa, director comercial nacional de Reale; Alfonso Her-
nanz, director comercial Corredores Madrid/Centro de Catalana-Occi-
dente; Antonio Martin, director territorial Grandes Cuentas de Caser;
Javier Tena, director territorial Zona Sur de AXA; y Aurora Cumplido
Medina, directora del departamento del Canal Corredores de Generali.

G. BayLin

G.Baylin
Correduria de
Seguros ha elegido
a Ebroker como
socio tecnologico
en su proceso de transformacion digital para
mejorar la conectividad con aseguradoras y los
procesos comerciales y de gestion.

La correduria G. Baylin emprende
su transformacion digital

G. Baylin contaba con su propio sistema de ges-
tidon, pero debido al crecimiento que ha tenido en los
ultimos afios y a la creciente tendencia de mantener
los sistemas integrados con las companias de seguros,
ha decidido avanzar tecnoldgicamente optando por mi-
grar a Ebroker.

La correduria buscaba un sistema eficiente que les
permita conectarse de manera automatizada con las com-
panias y mediante estandar EIAC, sin tener que duplicar
trabajos en las gestiones de pdlizas, recibos y siniestros,
a través de las paginas web de las aseguradoras.

G. Baylin también valora positivamente el entorno
de multitarificacion de Ebroker, aspecto en el que han
mejorado gracias a la integracion automatica de la infor-
macion del proyecto en el sistema; haciendo mas eficien-
te el proceso comercial y su posterior gestion, ya que evi-
ta la duplicidad de datos al mecanizarlos solo una vez y
tenerlos disponibles de forma transversal en el ERP.
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Aon adquiere la plataforma digital de seguros para

pymes CoverWallet

Aon ha anunciado que ha alcanzado un acuerdo definitivo para la compra de
CoverWallet, la plataforma digital de seguros para pymes.

La adquisicion proporciona a Aon el
acceso a un mercado de seguros digitales
para pymes en rapida expansion que ges-
tiona mas de 200.000 millones de ddlares en
primas, asi como la oportunidad de aprove-
char la plataforma de CoverWallet para de-
sarrollar y escalar experiencias de usuario
innovadoras que complementan la estrate-
gia de crecimiento Aon United de la firma.

“Estamos deseando combinar el co-
nocimiento de Aon en temas relacionados
con data & analytics y distribuciéon global

sequrLike

con la plataforma de CoverWallet que ha
redefinido el mercado, con €l fin de crear
nuevas propuestas de valor para nuestros
clientes”, ha afirmado Greg Case, CEO de
Aon. “La cultura de innovacion de Co-
verWallet esta transformando el mercado
asegurador y juntos tenemos la oportuni-
dad de ampliar las aplicaciones de la expe-
riencia digital de sus clientes”, senialo.
Como parte del New Ventures Group
de Aon, CoverWallet aplicara sus capaci-
dades de data & analytics, su tecnologia y

Al dia distribucion
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Su conocimiento operativo a una mas am-
plia experiencia digital de Aon, ala vez que
trabajara junto a la direccion de Aon en
diferentes areas geograficas y lineas de ne-
gocio a nivel global para acelerar el creci-
miento del negocio principal de Co-
verWallet.

Se espera que la transaccion se cierre
durante el primer trimestre de 2020, tras lo
cual CoverWallet saldra al mercado como
“CoverWallet, Aon company”.

Cojebro formara a sus socios sobre Responsabilidad Civil

Durante el acto de entrega de su Premio Solidario Cojebro 2019 (ver pagina 99), Luis
Mena, vicepresidente de la asociacion, presento el Programa Executive de
Responsabilidad Civil, a peticién de sus asociados.

A parte del Campus Cojebro, Luis Mena ha dado a conocer el Programa Executive de Respon-
sabilidad Civil, una peticion de los asociados que quieren profundizar en este ramo. El curso consis-
tira en 6 modulos presenciales de 8-10 horas.

Segun Antonio Munoz-Olaya, presidente de Cojebro, “nuestro objetivo es empresarial y mer-
cantil, garantizando la sostenibilidad de las corredurias asociadas”.
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produccion de la herramienta de
gestion de riesgos disenada para
dicho fin a Espabrok; reforzar cono-
cimiento de los productos empresas
exclusivos Espabrok; y generar un
espacio de networking compartien-
do experiencias de éxito en el incre-
mento de cartera de empresas.

Espabrok formaasureden
gestion deriesgos empresas

Espabrok ha convocado en dos jornadas a
115 asistentes representando a las 90
corredurias de sured para jornadas
practicas en gestion de riesgos. Catorce )
horas de formacién que contaron con la Por otro lado, este ano Espa-

participacién de Dextra Consultores, Casares Asesoria brok ha cumplido 30 anos de presencia en el mercado. Con moti-
. . L vo de su aniversario, su Consejo de Administracion ha mantenido
Actuarial y de Riesgos, Innova Ibérica y AXA.

en Madrid con los principales directivos de negocio de las asegu-
radoras con amplia trayectoria de colaboracién, una jornada don-

La agenda de contenidos de ambos dias tuvo como objetivos: de se han compartido los principales hitos desde la creaciéon de
aplicar una metodologia comercial especifica para asesorar em- la asociacion, la estrategia y acciones en desarrollo para los proxi-
presas; sensibilizar sobre la gestion integral de riesgos; puestaen  mos anos.

Adecose incorpora a David de la Cueva y David Alonso como nuevos vocales

"“f‘lgggwﬁ:hg

La Junta Directiva de Adecose ha aprobado la incorporacion de dos
nuevos vocales: David de la Cueva y David Alonso, representantes de
Marsh y Aon, corredurias que renovaron su vocalia en la Junta Directiva
en las pasadas elecciones celebradas el 3 de abril.

Desde el ario 2000, De la Cueva ha ocupado diferentes cargos en Marsh, com-
pania global en la que actualmente dirige el departamento de Legal & Compliance.
Ademas esta licenciado en Juridico Empresarial por la Universidad de San Pablo
CEU, y poseeg, el diploma de Mediador de Seguros Titulado.

Por su parte, Alonso es director de mercado sector publico de Aon Espana. Es
licenciado en Econdmicas por la Universidad de Zaragoza y MBA, otorgado por el
Instituto de Empresa.

PymeSeguros



Nacho Dean, la unica
persona que ha unido los
cinco continentes a nado,
participo en la VIII Jornada
Viajes, Comunicacion y
Aventuradela
Universidad Autonoma de
Barcelona, patrocinado
por la correduria IATL

Nacho Dean protagoniza el ultimo
Espacio IATI

El aventurero que consiguio esta hazana tres anios después
de dar la vuelta al mundo a pie, contd su experiencia el 28 de
noviembre en la Facultad de Ciencias de la Comunicacion, gracias
al Espacio IATI un nuevo bloque de debate sobre el turismo res-
ponsable que moderd Alfonso Calzado, director de la correduria.

La ponencia de este naturalista comenzo con un recorrido
por la Vuelta al Mundo Caminando que durante 3 afios (2013-
2016) le llevo a atravesar 4 continentes, 31 paises y 33.000 kilo-
metros a pie por la defensa del medio ambiente. Posteriormente,
puso en macha la Expedicion Nemo, desafio que le llevo a unir
nadando los b continentes (2018-2019) para lanzar un mensaje
de conservacion de los océanos. Decidio dar la vuelta al mundo
a pie, su primera expedicion, para concienciar de la importancia
de cuidar el planeta, “nuestra casa”.

Alfonso Calzado, director de IATI Seguros, modero el Espa-
cio IATI, un nuevo bloque en las jornadas anuales para debatir
sobre turismo sostenible, una apuesta decidida de esta empresa
de seguros de Viaje.

Cojebro entrega
9.550 euros ala
fundacion APE

Antonio Mufioz-0Olaya, presidente de Cojebro, ha
entregado 9.550 euros del Premio Cojebro Solidario 2019
ala Fundacion APE, creada en febrero de 2016 para
prevenir los trastornos de conducta alimentaria (TCA).

Se trata de la cantidad recogida este ano en la iniciativa
Camino Solidario Cojebro en la que la asociacion da un euro por
cada kilometro recorrido por cada peregrino que se une a la
iniciativa (en esta ocasion 103 peregrinos) mas lo recaudado por
las aportaciones del kilometro O.

Ana Munoz, vocal de Relaciones Institucionales, presentd
la ruta de 2020: el Camino Portugués, el segundo mas utilizado,
que comenzara en Tui y pasara por Mos, Pontevedra, Caldas de
Rei y A Esclavitudes, hasta llegar a Santiago. En total 118,8 kilo-
metros en b etapas, del 21 al 27 de junio.

Ademas, para reforzar su espiritu solidario, Diego Fernan-
dez, gerente de la asociacion presentd su iniciativa SegurLike
Help by Cojebro que se ha creado para ofrecer acciones de volun-
tariado para atender a los damnificados por catastrofes, Cojebro
donara 6.000 euros a los corredores que tengan que tramitar
siniestros. “Esta provision aumentara si fuera necesario”, indico.

Alejandro Izuzquiza, director de Operaciones del Consorcio
de Compensacion de Seguros, alabo esta “iniciativa singular, que
prestigia a Cojebro”, porque esta basada en “los principios del
apoyo mutuo” que definen al seguro, y porque “facilita que el
corredor cumpla con su funcion de ayudar a los asegurados”.



Algo mas que negocio

Voluntarios de la correduria S4 llevan Halloween a los ninos

ingresados en el Hospital Alvaro Cunqueiro

El Comité de Voluntariado del Grupo S4 ha promovido, en colaboracién con la Asociacion de
Iniciativa Social Berce y el proyecto "Sonrisas x Tiritas", la celebracion de una fiesta de
Samain dirigida a los nifnos ingresados en el Hospital Alvaro Cunqueiro y a sus familiares.

Con jornada ludica, “queriamos romper
la monotonia del Hospital de una manera
amena pero también divertida”, indico
Alfredo Blanco, director general de S4.

Hubo dos talleres en los que los mas
pequenos disfrutaron de una sesion de

Durante la primera jornada se celebrd un concurso

‘maquillaje terrorifico’ y elaboraron, de
manera artesanal, un llavero con motivos
de la fecha, todo ello acompanados también
por los “Doctores Tirita” y los voluntarios
del Parque de Bomberos de Vigo. La fiesta
continud con una ‘lectura de miedo’, en la

que se interpretaron escenas de libros que
evocaban a la fecha celebrada y finalizé con
un juego de “truco o trato”, en el que cada
participante tenia que localizar un detalle
de Halloween escondido en las inmedia-
ciones de la sala.

La correduria Alfonso Figares celebra la XV Ruta Reale de
Automoviles Antiguos

La XV Ruta Reale de Automoéviles Antiguos se celebré a mediados de noviembre en Granada con la
participacion de mas de 50 coches clasicos, con fecha de fabricacion anterior a 1945.

Una vez mas la Ruta Reale, organizada por la

de elegancia y participantes y vehiculos desfilaron por
la zona del Paseo del Salén de la ciudad nazari, ante los
componentes del jurado que calificO, en una primera
fase, las indumentarias de los conductores y sus acom-
panantes vestidos de acuerdo a la época de fabricacion
del coche que presentaban. Dos jurados mas valoraron
los vehiculos desde el punto de vista técnico y su belleza
estética.

correduria Alfonso Figares y por 31416 Piseguros,
agente exclusivo de Reale Seguros, ha conseguido
captar la atencion del publico que de forma masiva
acudio al recinto a contemplar estas joyas de la meca-
nica y la ingenieria, habiéndose convertido en un refe-
rente tanto para los aficionados al motor clasico a nivel
nacional, como en el calendario cultural de la ciudad
de Granada.
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El piloto AMV Quartararo
despide la temporada en la
segunda posicion en el
Gran Premio dela
Comunidad Valenciana

Fabio Quartararo despide la temporada de
su debut en MotoGP con su septimo podio
del ano. El piloto AMV ha concluido en la
segunda posicion y ha certificado el titulo
de mejor piloto independiente despues de
convertirse en el mejor debutante de la
temporada en el Gran Premio de Japon.

Elpiloto AMYV ha liderado las ocho primeras
vueltas, pero después se ha visto superado por
el campedn del mundo, finalizando segundo.

De esta forma, despide la temporada en la
quinta posicion de la clasificacion general, con
192 puntos, tras certificar los titulos del mejor
debutante de la temporada y el de mejor piloto
independiente.

Algo mas que negocio

S4 Correduria de Seguros y Gerencia
de Riesgos ha presentado la 7° edicion
de su Concierto Solidario de Navidad
“Por ellos" que contara con la actuacion
de Carlos Nunez y tendra lugar el
miercoles 18 de diciembre a las 20:00
en el Teatro Principal de Ourense. La
recaudacion integra de este evento ira
destinada ala AECC de Orense para
financiar el “"Programa de ayudas
Econdmicas para Situaciones de
Emergencia Social".

Carlos Nunez tocara en el 7° Concierto
Solidario de Navidad del Grupo S4

El concierto, que estara presentado por el actor y comico gallego Avelino
Gonzalez, tiene como objetivo apoyar al ‘Programa de Ayudas Econdmicas para
Situaciones de Emergencia Social’ de la AECC de Ourense, con el fin de dar
respuesta a la situacion actual de emergencia social que viven muchas familias
de Ourense y al aumento de riesgo de exclusion de éstas al agravarse su realidad
con la aparicion de un diagnostico oncoldgico. Se trata de apoyar economica-
mente a familias en las que se pueda poner en peligro el seguimiento adecuado
del tratamiento y garantizar las condiciones minimas de calidad de vida durante
todo el proceso (manutencioén basica, desplazamiento, pago farmacéutico, etc.).

Las entradas ya estan a la venta a 15 euros por persona y se pueden adqui-
rir en las oficinas de S4 en Orense (Avda. de la Habanan® 54 1°. Of 8.); enla sede
de la AECC de Ourense (C/ M. Curros Enriquez 26 - 1° Izg), en S4 Vigo (Avda.
Garcia Barbéon N° 87 1°D); en S4 A Coruna (C/ Manuel Pifieiro Pose, n°3 bajo) y
en S4 Asesores y Consultores en Gondomar (Avda. Elduayen n° 22, bajo).
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Rincon de lectura

Comunicar bien para liderar mejor

Parareforzar tus estrategias de comunicacion

CO%I‘IJS&CHR Las nuevas tendencias tecnoldgicas y los cambios de habitos so-
para Merce Rius ciales han dado lugar a nuevas formas de comunicacion en las organi-
EIEER_",:"*R MEJ D_ zaciones. Este libro da pautas para desarrollar la comunicacion en cual-
Editorial: Conecta quier tipo de organizacién. Lo hace centrandose en sus dos ejes

Precio: 18,95 € libro principales: la Comunicacion Estratégica y la Comunicacion de Crisis.

impreso Entre otras, se da respuesta a diversas cuestiones clave: ;Como debe

9,99 € libro organizarse la comunicacion en una organizacion?, ;jPor qué es

imprescindible un plan de comunicacion?, ;Qué gestion de marcas
debe seguirse?, ;Cuales son los pasos para desarrollar una campana
de publicidad?, ;En qué redes sociales se deberia estar y por qué?,
¢ COmo se resuelve una crisis a nivel de comunicacion? y ¢ Qué utilidades
proporciona el Neuromarketing?

Dirigir equipos con inteligencia emocional

Claves para fortalecer emocionalmente a nuestros equipos

electronico

El ambiente de trabajo, o clima emocional, que se genera en los
Carmen Prado Galbarro, | equipos determina, en gran medida, la consecucién de los objetivos
Nuria _Gamero’Vz'lqu_.lez V | grupales. ;Por qué algunos equipos de trabajo no funcionan de forma
Francisco Jose Medina adecuada?, ;como podemos generar un buen ambiente de trabajo en
Diaz los equipos que dirigimos? Esta obra consta de tres partes. La primera
describe qué es y como se desarrolla €l clima emocional de los equipos,

Editorial: Universidad de | g gqetalla como impacta en el desempefio v los resultados del equipo.

] Sevillla La segunda parte examina qué es la inteligencia emocional grupal y
Precio: 9,02 € libro profundiza en ella como herramienta de gestion del clima emocional
1mpreso de los equipos. Finalmente, se proporcionan las claves para potenciar

la inteligencia emocional en nuestros equipos.

PymeSeguros



'~ REVITALIZA TU NEGOCIO
A TRAVES DEL MARKETING EMAIL

GANA CLIENTES
CORRE!
MARKE%I“II\IELEMAIL’\@

El video marketing al alcance de
las pymes y emprendedores

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

Una de las conclusiones de un ESTUDIO DE CECAS sefiala que si no se contacta G rspisia A psits st Mt
con el cliente con frecuencia, acaba contratando con otro proveedor. La fuga de informacion empresarial

Las empresas no son conscientes de lo fécil que es perder
informacion hasta que no ocurre. Los casos de fuga de
informacion empresarial han creciendo un 32% debido al

mayor acceso a datos internos de los diferentes puestos
estructurales de la compafiia y al mal uso de los nuevos
dispositivos  digitales, como ordenadores portatiles o
smartphones propiedad de la empresa.

El ENVIO PERIODICO Si no tienes tiempo, Confia en periodistas
DE UNA NEWSLETTER nosotros lo hacemos por con GRAN EXPERIENCIA Se quiere potenciar Ia presencia de os
te permite enviar ti a un PRECIO AJUSTADO en el mundo econémico Retios Sochajagyres de SS enlas
contenidos interesantes A TUS NECESIDADES, con y empresarial para hacer o sbacrs ot s g G o i s
ala vez que le haces envios de newsletters un buen contenido. "ot st s ey
saber todos los seguros mensuales o bimestrales. b R e

en los que trabajas.

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



mailto:carmen@pymeseguros.com

FISIOTERAPIA Y OSTEOPATIA
TERAPIA MIOFASCIAL
FISIOTERAPIA DEPORTIVA
TRAUMATOLOGIA Y REUMATOLOGIA

FISIOTERAPIA PRE Y POST PARTO
FISIOTERAPIA INFANTIL
FISIOESTETICA

DEPILACION LASER

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

Cita previa: 91 576 70 04
www.fisioestudio.com



https://www.fisioestudio.com/
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