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Las alianzas que
aportan negocio

A

La tecnologia cada vez esta
mas presente en la sociedad actual.
Las corredurias llevan anos incorpo-
rando soluciones innovadoras pero
se plantean entrar en otra dimension,
impulsadas por la colaboraciéon con
las insurtech, que les ofrecen servi-
cios especificos para sus modelos
aseguradores con los que agilizar
procesos, mejorar las comunicacio-
nes y automatizar labores adminis-
trativas (ver Mas a fondo). Asi se lo
han explicado a Pymeseguros algu-
nos corredores que ya trabajan con
insurtech porque estan convencidos
de que es el futuro. Sin embargo, aun
hay muchos mediadores que ni se 1o
plantean. Para avanzar en esta alian-
za, los profesionales mas tradiciona-
les necesitan perder el miedo a in-
novar y los avances tecnologicos
deben ser mas flexibles y asequibles
para cualquier perfil de corredor.

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen@pymeseguros.com

Editorial

Si se saben adaptar a las nuevas necesidades del
cliente, no cabe duda que los corredores tienen mucho
futuro por delante. Sobre todo en ramos como Respon-
sabilidad Civil Profesional en donde estan apareciendo
nuevas actividades profesionales que necesitan asegu-
rar sus riesgos en cualquier sitio. Los mediadores piden
a las aseguradoras que tengan un poco mas de valentia
y que se les escuche mas. En definitiva, que estén mas
abiertas a estudiar sus propuestas de negocios (ver Vi-
sion de experto).

En este sentido, Luis Vallejo, director general ad-
junto comercial de Plus Ultra Seguros, cree que “se ne-
cesitan companias que entiendan los riesgos a los que
se esta expuesto y que ofrezcan productos y servicios
que vayan en linea con las demandas del mercado y la
sociedad” (ver Hablando claro).

Precisamente, las podlizas de RC para Corredores
suponen una salvaguarda para los profesionales en su
trabajo diario. Los nuevos riesgos devenidos de un en-
torno cambiante, junto con los mayores niveles de exi-
gencia por parte de los clientes obligan a los mediadores
a cubrirse ante reclamaciones por posibles errores ad-
ministrativos o asesoramientos inadecuados. En cual-
quier caso, resulta crucial evitar los siniestros, para lo
que es imprescindible una completa gestion documen-
tal y una progresiva formacion en gestion de riesgos (ver
Punto de encuentro).
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Hablando claro

Luis Vallejo, director
general adjunto comercial
de Plus Ultra Seguros

Luis Vallejo, director general adjunto comercial de
Plus Ultra Seguros, cree que “elramo de
Responsabilidad Civil tiene un gran potencial de
crecimiento en los proximos anos'". De hecho,
debido al rapido desarrollo de la sociedad y la
tecnologia, estan surgiendo nuevas actividades
profesionales que requieren de un seguro de RC
para su funcionamiento. Llegados a este punto,
afirma Vallejo, “se necesitan companias que
entiendan los riesgos a los que se esta expuestoy
que ofrezcan productos y servicios que vayan en
linea con las demandas del mercado y la sociedad".




¢Como se comporto el ramo
de Responsabilidad Civil en
2019?
En términos generales, el ramo
de RC ha crecido de manera cons-
tante en los ultimos ejercicios, lo que
da muestras de su recuperacion, su \\
buen funcionamiento y sus posibili-
dades de incremento en los proxi-
mos anos.

Parece que la siniestralidad
ha repuntado en RC...

Tradicionalmente, la activacion
de la economia es un indicador que
favorece que se den situaciones ad-
versas o de incremento de siniestra-
lidad. Sobre todo porque muchas
actividades se reactivan y las empre-
sas se expanden internalizando sus negocios. Unido a esto, esta la inciden-
cla de la reforma del Baremo y que cada vez hay mas conciencia de recla-
macion y mayor litigiosidad entre los clientes que han sufrido un incidente.

éCree que se esta empezando a salir del mercado blando en
este ramo?

Podemos decir que el ramo mantiene buenos resultados y eso propicia
que estemos saliendo de ese mercado blando, pero, eso si, de forma paula-
tina, especialmente para ciertas tipologias de riesgos.

¢Es un inconveniente trabajar en un mercado blando?
Competir en un mercado blando no deberia ser un inconveniente para
continuar innovando y desarrollar soluciones para nuestros corredores y

Hay que
evolucionar
al mismo
ritmo quelo
hacela
sociedad, para
dar respuestaa
clientesy
mediadores, sea
cualseala
situacion del
entornoy
mercado

Hablando claro

clientes. El entorno siempre es cam-
biante y en Plus Ultra Seguros bus-
camos la mejor manera de adaptar-
nos a él incorporando cada vez mas
coberturas y garantias.

En ese sentido, cada vez mas,
las empresas demandan mejores
servicios a un precio competitivo y
eso puede hacer variar en cierto
modo las primas, pero no de una ma-
nera sustancial.

Apostamos por ofrecer a los co-
rredores y agentes el mejor producto
con el mejor servicio, ya que, al final,
nuestro objetivo es que el cliente esté
satisfecho y eso pasa por la buena
atencion y asesoramiento que los me-
diadores ofrecen a los clientes.

Pero el hecho de que haya
mucha competencia tiene que
ser un handicap...

Desde Plus Ultra Seguros en-
tendemos la competencia como algo
positivo y un aliciente mas que nos
da la oportunidad de mejorar, de
buscar nuevas soluciones y nuevos
productos para nuestros mediadores
Y, POr consiguiente, para los clientes.

Siempre nos hemos caracteri-
zado por la innovacion en la oferta
de productos y servicios y, por este



Hablando claro

motivo, en la actualidad estamos apostando por disefar y desarrollar nuevos
productos que se adapten a las nuevas necesidades de los clientes.

La estrategia de distribucion de Plus Ultra Seguros esta basada en
mediadores profesionales que nos transmiten, de acuerdo a su expertise,
las necesidades que detectan o demandan los clientes y ello nos permite
adelantarnos en la busqueda de soluciones.

Parece que hay mas actividad empresarial y de autonomos en
Espana. ¢En qué medida esta influyendo en el ramo de RC?

Si, asi es. La crisis econdmica afectd mucho al tejido empresarial espanol.
Ahora, y tras varios anos de consolidacion del ramo, se va notando la recu-
peracion y una de las areas donde mas se percibe ese incremento de actividad
es en la demanda de servicios dedicados a la D&O y la RC Profesional.

¢Se puede decir que las pymes entienden mejor los riesgos de
RC en los que se puede incurrir?

La verdad es que la figura del mediador ha sido fundamental para que
las pymes hayan entendido la necesidad de contar con un producto de
estas caracteristicas y, por tanto, del crecimiento de su contratacion en los
ultimos anos.

En este sentido, el papel de los mediadores es primordial. Por otro lado,
los mediadores son quienes acompanan y conocen de primera mano las
necesidades del cliente. Por otro lado, tienen un conocimiento exhaustivo
y en profundidad del producto.

¢El hecho de que se creen productos mas flexibles para las
pymes puede contribuir a que contraten las polizas de RC?

Por supuesto. No cabe duda que debemos poner siempre en el centro
al cliente, que es el motor de todos nuestros procesos de innovacion. Por
eso, siempre abogamos por crear productos flexibles y adaptables. Para
llegar a este punto, es necesario haber realizado previamente una escucha
activa de los mediadores y las necesidades que detectan en sus clientes.

La estrategia de
distribucion de
Plus Ultra
Seguros esta
basada en
mediadores
profesionales
que transmiten
las necesidades
que detectano
demandan los
clientes

Plus Ultra Seguros quiere ser la
aseguradora de referencia en la pro-
teccion de riesgos y prevencion de
pequenas y medianas empresas. Por
ello, seguiremos potenciando y am-
pliando la oferta de productos y ser-
vicios que ofrecemos buscando so-
luciones para cada tipo de actividad.

En este sentido, el Grupo Cata-
lana Occidente en general, y Plus
Ultra Seguros en particular, inicia-
mos en 2016 una estrategia para fo-
calizarnos en el cliente y ponerlo en
el centro de la toma de decisiones.
Asi, durante los ultimos anios se han
desarrollado numerosas iniciativas
para mejorar la experiencia de nues-
tros asegurados.



Por tanto, y dada nuestra vocacion de servicio, somos conscientes de
la importancia de este aspecto y no nos podemos quedar atras en este ca-
mino, entendiendo siempre este proceso como un instrumento que nos
permita reforzar el papel de nuestros mediadores.

é¢Considera que la RC es un ramo con gran potencial de creci-
miento?

La verdad es que creemos que el ramo tiene aun recorrido y un gran
potencial de crecimiento en los proximos anos. En este sentido, y debido al
rapido desarrollo de la sociedad y la tecnologia, surgen nuevas actividades
profesionales que requieren de un seguro de RC para su funcionamiento.
Llegados a este punto, se necesitan companias que entiendan los riesgos
a los que se esta expuesto y que ofrezcan productos y servicios que vayan
en linea con las demandas del mercado y la sociedad.

En definitiva, uno de los objetivos de Plus Ultra Seguros es evolucionar
al mismo ritmo que lo hace la sociedad, para dar respuesta a clientes y me-
diadores, sea cual sea la situacion
del entorno y mercado.

Espana es el pais en el que
mayor contratacion de D&O se
hace por parte de las pymes. ¢ A
qué se debe este éxito?

Las empresas son cada vez
mas conscientes de la importancia
de contar con esta solucion asegu-
radora que, ademas de proteger a
los directivos, permite dar respues-
ta inmediata a la responsabilidad
civil que tengan que hacer frente.
En el caso de las pymes se trata de
una herramienta esencial, puesto

El incremento
dela actividad
empresarial se
esta notando
en la demanda
de servicios
dedicados ala
D&0OylaRC
Profesional

Hablando claro

que una reclamacioén y sus conse-
cuencias pueden afectar grave-
mente la reputacion de la empresa;
mientras que las grandes compa-
nias, sin embargo, cuentan con
mMas recursos para reparar posibles
danos.

éConsidera que el ciber es
el producto del futuro en RC?

La evolucion del entorno tecno-
l6gico y la constante aparicion de
nuevas amenazas hacen que este
sea un producto en constante desa-
rrollo, para garantizar la proteccion
de la informacion de la compania y
minimizar la exposicion a los cibe-
ITiesgos.

Desde Plus Ultra Seguros so-
mos conscientes de que la evolucion
de la sociedad y las nuevas tecnolo-
glas esta generando nuevas necesi-
dades en materia de seguridad en
Internet. Por eso, uno de nuestros
principales objetivos es asegurar y
proteger a las empresas y profesio-
nales de los riesgos ante posibles
ataques informaticos.

En breve vamos a lanzar al mer-
cado un producto de ciberriesgos
muy enfocado a preservar la seguri-
dad de las pymes, con el objetivo de



Hablando claro

EL PAPEL DEL MEDIADOR ES
PRIMORDIAL

Para Plus Ultra
Seguros, “los
corredores son
nuestra principal
apuesta para la
distribucion de
productos,
especialmente
en RC donde el
cliente requiere
una explicacion
completa y
especifica del
servicio. Nuestro
compromiso con
la mediacion es
absoluto. Somos
una compaiia
cercana, que
tenemos
presenciay
capilaridad en
todo el territorio
y esto es un
factor
diferencial que
nuestra red de

mediacion valora
muchisimo”,
explica Luis
Vallejo. De
hecho, en Plus
Ultra Seguros,
las primas
intermediadas
por corredores
suponen el 78%
del negocio y un
83% de las
ventas.

Vallejo esta
convencido de
que “la
experiencia del
corredor nos
aporta un mayor
prestigio a la
compania, ya
que los clientes
valoran de forma
muy positiva la
labor de
acompanamiento
personal, basado

en la honestidad
y la trasparencia
en un marco de
confianza”.

Para Plus Ultra
Seguros es
primordial que
“estos
profesionales
compartan
nuestra
estrategia de
vocacion de
servicio al
cliente. Nuestro
trabajo es estar
cerca de las
empresas,
escuchary
comprender qué
problemas
pueden
encontrar en su
diaadia, y
buscar siempre
el mayor nivel
de servicio. Los

corredores
conocen
perfectamente
la estrategia y la
forma de
trabajar que
tenemos, con un
modelo
relacional
basado en la
confianza donde
el dialogo y la
comunicacion es
la base de
todo”, afirma su
director general
adjunto
comercial.

poder cubrir cualquier contingencia
frente ataques informaticos.

¢A qué riesgos se enfrenta
el ramo?

El futuro del ramo de RC depen-
derd en gran medida de los marcos
legales, los nuevos modelos de ne-
gocio y de los cambios sociales. La
transformacion digital, las nuevas
formas de movilidad urbana, el co-
che auténomo o el desarrollo de nue-
vas tecnologias son algunos de los
aspectos que las companias debe-
mos tener en cuenta para conseguir
una rapida capacidad de adaptacion
y responder de manera adecuada
para proteger a los clientes frente a
los nuevos riesgos.

¢Plus Ultra Seguros tiene
previsto lanzar nuevos produc-
tos de RC en un futuro proximo?

La decision del lanzamiento y
desarrollo de nuevos productos pasa
por la demanda de los mismos por
parte de los clientes y nuestros me-
diadores.

SOmos una compania con gran
capacidad de adaptacion al cambio y
siempre tenemos recursos destinados
al desarrollo de nuevas soluciones

S



para ser competitivos en cualquier
mercado y que permitan a nuestros
mediadores trasladar una oferta de
valor diferencial a sus clientes.

éQué relevancia tiene la
distribucion de RC a través de
los corredores?

Para nosotros, los corredores
son fundamentales y fomentamos su
desarrollo al maximo a través de di-
ferentes acciones. Ademas, son muy
importantes en el desarrollo y el cre-
cimiento de la compania. Son los
profesionales que mejor conocen al
cliente y los que saben perfectamen-
te qué seguro o qué coberturas se
ajustan mas a su perfil. Se trata de
una figura esencial ya que aconseja
de manera personalizada, algo que
los clientes valoran y agradecen
enormemente. Su rol en cuanto a la
cercania que tiene con el cliente es
primordial para la estrategia del ne-
gocio de Plus Ultra Seguros vy, es por
eso que, desde la compania, apoya-
mos y apostamos decididamente por
los corredores.

Ademas, teniendo en cuenta
nuestra vocacion de servicio, es
muy importante para nosotros re-
forzar la figura de nuestros corredo-

El futuro del
ramo de RC
dependera en
gran medida de
los marcos
legales, los
nuevos modelos
de negocio y de
los cambios
sociales

Hablando claro

res, que juegan un papel esencial en todo el proceso de captacion, venta
y fidelizacion de clientes.

¢Los corredores analizan bien el nivel de vulnerabilidad del
futuro asegurador?

Los corredores aportan valor annadido al producto, cercania, rapidez de
respuesta y tienen un gran conocimiento del medio y del producto. Desde
Plus Ultra Seguros cuidamos mucho su evolucion y su formacion en pro-
ductos porque son verdaderamente capaces de analizar cada situacion y
responder de la mejor manera a las necesidades especificas que surjan.

Por otro lado, es cierto que, en el sector asegurador, una parte impor-
tante de la mejora en la experiencia de los clientes recae en la correcta y
eficiente gestion del siniestro, sobre todo en RC, donde de nuevo €l corre-
dor es de gran relevancia para que en el momento en el que el cliente
tenga algun imprevisto, éste se resuelva de forma agil y profesional. De
esta forma, conseguiremos que la experiencia del cliente sea mas satis-
factoria y repercuta de manera directa en la percepciéon que el cliente
tiene del corredor.

Los corredores se quejan de que en ocasiones
falta cobertura en el mercado en algunas moda-
lidades de RC...

Desde de Plus Ultra Seguros trabajamos en una li-
nea de constante didalogo con nuestros corredores por-
que creemos firmemente que ellos son los que tienen un
mayor pulso del mercado vy, por tanto, 1os que nos pueden
transmitir con mayor fiabilidad las carencias tanto en
RC como en el resto de ramos.

Sin duda, todos los actores del sector tenemos que
trabajar en esa linea de escucha para poder atender sus
demandas y tener una cobertura lo mas amplia posible.

CARMEN PENA / Foros: IRENE MEDINA
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Marcos Baron, director comercial de BaronSeguros:

H.
No cabe duda que el ramo de Responsabilidad Civil Profesional tiene
mucho desarrollo por delante, tanto en nuevas coberturas como en
las nuevas profesiones que estan apareciendo en el mercado. Y se
tiene que enfrentar, segiin Marcos Baron, director comercial de
Baron Seguros, a “‘dar mas y mejores soluciones, adaptadas a las
nuevas necesidades de los clientes”. Les pi as aseguradorasque’
“tengan un poco mas de valentiay que e
mediacion, que es quien conoce de primeramano 1as
del mercado. Y que estén mas abiertas a estudiar nte
propuestas de negocios”. =




Marcos Bardn, director comercial de Barén Seguros, esta convencido
de que Responsabilidad Civil es uno de los ramos con mayor desarrollo de
futuro por varios motivos: “Cada vez se reclama mas y por mayor importe,
aungque estamos muy lejos de paises como América o Inglaterra donde
hay muchas mas reclamaciones y de mayor cuantia. Ese incremento en
las reclamaciones hace que los profesionales tengan que contratar una
poliza con coberturas que responda de todas esas posibles reclamaciones
que tienen cada vez mayores importes. El repunte en reclamaciones y
el incremento de las indemnizaciones hace que las aseguradoras deban
trasladar al consumidor ese aumento de las provisiones que tienen que
dotar para poder hacer frente a esta situacion. A esto hay que sumar la
revalorizacion automatica del baremo y la rapidez
con que estan evolucionando ciertos sectores tecno-
l6gicos... estan apareciendo nuevas profesiones, o
variantes de las actuales, que necesitan que las ase-
guradoras den respuesta a sus necesidades”.

De hecho, Bardn senala que “hay actividades en
las que la siniestralidad se esta comportando razona-
blemente y en otras, sobre todo en las que hay lesiones
personales, en las que la aplicacion del nuevo baremo
de trafico y su revalorizacion anual ha hecho que se
incrementen las indemnizaciones de manera muy
importante.

No siempre los clientes entienden las subidas
de primas, pero si aumenta la siniestralidad irreme-
diablemente las primas han de hacerlo. Nuestro
mayor reto es saber trasladarlo bien al cliente final y
gue entienda que es un requisito para la sostenibili-
dad de la cobertura”.

A pesar de todo eso, indica que “salvo corredo-
res especializados no es muy habitual que la media-
cion trabaje en profundidad la RC Profesional. Quizas

La
Responsabilidad
Civil ha sido
siempre uno de
los ramos donde
mas y mejor nos
hemos
desarrollado

Vision de experto

debido a la necesidad del conoci-
miento técnico y la dedicacion que
requiere, asi como la dificultad que
puede tener llegar masivamente a
un colectivo concreto”.

DONDE MAYOR VALOR APORTAMOS
En el caso concreto de Baréon
Seguros “la RC Profesional es parte
de nuestro ADN creo que es donde
mas valor aportamos y donde mas
nos valoran”. De hecho, esta corredu-
ria familiar lleva mas de 45 afnos ase-
sorando a profesionales liberales en
general y a los sanitarios en particu-
lar. “Fueron mis padres los que diri-
gieron sus esfuerzos en especializarse
en este nicho a través de distintos
colectivos y colegios profesionales.
Desde que tengo uso de razoéon les he
oido comentar distintos casos y pro-
blematicas de su trabajo. La RC ha
sido siempre uno de los ramos donde
mas y mejor nos hemos desarrollado”.
Los corredores ofrecen como
principal valor anadido en este tipo
de seguros “la confianza y tranquili-
dad del cliente al saber que esta ase-
sorado por profesionales indepen-
dientes. En la suscripcion de la pdliza
le ofrecemos la solucion que mejor se
adapta a sus necesidades. Ademas, y
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lo mas importante, en el momento del siniestro se encon-
trara aconsejado, durante todo el proceso, por un experto
que vela por sus intereses”.

Responsabilidad Civil es un ramo que fideliza al
cliente. Baron explica que “entra por RC profesional y
suele contratar mas productos. Si no fuera asi, estariamos
haciendo algo mal... Los profesionales liberales suelen
estar expuestos a reclamaciones que varian segun la
exposicion de su actividad. Ademas suelen ser autono-
mos, por 1o que necesitan un programa de seguros de
prevencion personal y profesional personalizado”.

Pero los corredores se tienen que enfrentar a un
mercado que se esta endureciendo. Sobre todo, como
apunta el director comercial de Baréon Seguros, en la RC
Sanitaria. “El incremento de las indemnizaciones por el
baremo de trafico ha hecho que hasta aseguradoras de
primera linea que dominaban el mercado hayan salido.
Otras han probado suerte de forma fugaz y ya se han
retirado. Lo cierto es que actualmente el mercado no
nos da muchas opciones”.

“Hste tipo de seguros de ‘cola larga’ donde se pue-
den pagar indemnizaciones hasta 15 anos después de
haber finalizado el periodo de cobertura -continuia Mar-

cos Bardn-, nunca ha sido demasiado atractivo para las aseguradoras
porque requiere un alto rigor técnico en el calculo actuarial de las

provisiones matematicas bastante complejo”.

Concretamente en la RC médica, la siniestralidad se esta incremen-
tando, debido a la aplicacion del baremo de trafico de 2017. “En los
ultimos dos anos hemos tenido sentencias con indemnizaciones récord,
a finales de 2018 hubo una de 3,3 millones de euros y a lo largo de 2019
ha habido varias por encima de los 2 millones de euros. Hasta ahora no
habiamos tenido indemnizaciones de cuantias tan elevadas”.

.‘J
#
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En RC Sanitaria el
incremento de las
indemnizaciones
por el baremo de
trafico ha hecho
que hasta
aseguradoras de
primera linea que
dominaban el
mercado hayan
salido. Otras han

probado suerte de
forma fugaz y ya
se han retirado

LAS PYMES NECESITAN
EXTERNALIZAR LOS RIESGOS

Larealidad es que la percepcion
de la pymes ante este tipo de seguros
ha cambiado. “Las pymes grandes
suelen tener una estructura que les
permite dedicar recursos a analizar
los riesgos a los que estan expuestos
y la mayoria de ellas tienen claro que
han de externalizarlos. Y en las que
no lo tienen, ahi esta nuestra labor,
primero, para analizar esos riesgos 'y,
después, para proponerles soluciones
adecuadas”, explica Baron.

Por otro lado, apunta que “la fle-
xibilidad siempre contribuye a que
cualquier producto alcance una difu-
sion mayor. Un ejemplo claro es la
D&O, que inicialmente se estudiaban
con lupa a cada nuevo asegurado, y
ahora, para la pequena empresa, se
venden casi como una poliza ticket”.

No obstante, Bardn se queja de
que hay segmentos en los que exis-
ten dificultades para dar una cober-
tura adecuada. Por ejemplo en la acti-
vidad de software con facturaciones
por debajo de 20 millones y con ven-
tas recurrentes en kstados Unidos.
Puede que la solucion pase “porque
aseguradoras con implantacion glo-
bal traten de aprovechar las experien-
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clas de sus comparneros que suscriben esos riesgos en mercados mas
desarrollados que el esparnol”.

Eso ocurre incluso teniendo en cuenta que existe mucha compe-
tencia en el ramo de RC Profesional. Algo que para el director comercial
de Bardn Seguros es bueno. “La competencia te hace estar atento a los
movimientos del mercado y exigirte cada dia mas con el objetivo de dar
lo mejor a tus clientes. Es cierto que siempre hay quien solo sabe distin-
guirse por precio. Pero eso es muy peligroso maxime en una poliza que,
de estar mal hecha, puede poner en juego el patrimonio personal del
asegurado”.

Marcos Bardn afirma que “en RC Pro-
fesional siempre hay companias dispuestas
a entrar con unas primas por debajo de mer-
cado, contando con que los primeros anos
siempre tienen menos siniestralidad... Lo
malo es cuando llegan los siniestros. .. hace
algunos anos hemos tenido casos en los que
companias extranjeras han dejado colgados
a los clientes y han desaparecido del mapa. ..

Hasta en RC Profesional aparecen
polizas low cost que aparentemente cubren
lo mismo, pero hay que tener mucho cui-
dado porque al final es el asegurado el que
acaba pagando de su bolsillo las indemni-
zaciones..."”.

SOLUCIONES PARA LOS NUEVOS RIESGOS
Para el director comercial de Baréon
Seguros, entre los retos a los que se enfrenta
el ramo de RC Profesional esta el de “dar
mas y mejores soluciones, adaptadas a las
nuevas necesidades de los clientes; conse-

La D&O, que
inicialmente se
estudiaba con
lupa a cada
nuevo
asegurado,
ahora, parala
pequeiia
empresa, se
venden casi
como una poliza
ticket

Vision de experto

guir una cobertura global que la
misma poliza te cubra en las distin-
tas jurisdicciones en las que ejerzas,
cada vez es mas habitual trabajar
en distintos paises, y son muy pocas
soluciones las que hay en el mer-
cado; y en RC Sanitaria, donde lle-
vamos varios anos con subidas
generalizadas, hemos de alcanzar el
umbral de rentabilidad para estabi-
lizar las primas”.

En el tema concreto de las pro-
fesiones emergentes, afirma que
“nos cuesta mucho asegurar nuevos
riesgos donde no hay una experien-
cia siniestral y eso hace que haya
muy pocas aseguradoras que den
solucion a los nuevos riesgos que
aparecen en el mercado”.

Les pide a las entidades que
“tengan un poco mas de valentia y
que nos escuchen mas. Que con
brokers seleccionados, de su con-
flanza, estén mas abiertas a estudiar
nuestras propuestas de negocios.
Me parece bien que se protejan y
limiten la exposicion al riesgo, mini-
mizando asi pérdidas pero que den
opcidn a desarrollar mas iniciativas
nuevas de este tipo”.

CARMEN PENA
Foros: IRENE MEDINA
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Una buena gestion deriesgos
evitaria muchos SINIESTROS
EN LA RC del corredor

Oscar Bustos. Carlos Montesinos. Juan Carlos Ramos. Francisco Almeda.

Las polizas de RC para
Corredores suponen
una salvaguarda para
los profesionales en
su trabajo diario. Los
Nnuevos riesgos
devenidos de un
entorno cambiante,
junto con los mayores
niveles de exigencia
por parte delos
clientes obligan a los
mediadores a cubrirse
ante reclamaciones
por posibles errores
administrativos o
asesoramientos
inadecuados. En
cualquier caso, resulta
crucial evitar los
siniestros, paralo que
es imprescindible una
completa gestion
documental y una
progresiva formacion
en gestion de riesgos.
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Los expertos presentes en la mesa redonda de
Pymeseguros consideran que el mapa de riesgos que
tienen que afrontar los corredores a dia de hoy no ha
variado con respecto a hace unos anos. Lo que ocurre
es que “el cliente cada vez es mas exigente y eso hace
que haya mas reclamaciones”, opina Oscar Bustos, ge-
rente del Pool de RC de Corredores.

Un aspecto que Juan Carlos Ramos, director técni-
co de Centerbrok, justifica porque €l cliente tiene mas
informacion y reclama mas: “El mercado tiene una ten-
dencia al alza en cuanto al numero de reclamaciones.
Esto se deriva del mayor conocimiento por parte del
cliente de que hay una pdliza detras y una responsabi-
lidad que puede exigir”, sugiere.

Ni siquiera la inminente implementacion de la IDD
supone un aumento de los riesgos a los que se debe
enfrentar el corredor, segun Oscar Bustos, que conside-
ra que si en la Ley de Mediacion de 2006 a la informacion
se le daba importancia, en la nueva normativa se le da
aun mas. “Con esa informacion se podria confirmar la
actuacion correcta del mediador, porque no hay cons-
tancia escrita de los acordado con el cliente”. De ahi,
que inste a los profesionales a llevar un control y acos-

“La fiabilidad, la seguridad y la
tranquilidad el sector del seguro
se la ha ganado a pulso y hay que
conseguir que la gente lo vea,
haciendo bien las cosas”.

Oscar Bustos

tumbrar al cliente a que lea, confirme y firme los documentos: “Es muy
importante que todo esté gestionado documentalmente”, refiere.

A su parecer, hay un punto que preocupa en la IDD, y es que al agen-
te vinculado ya no se le exige la podliza, ya no tiene obligaciéon de tener un
seguro de RC vy la responsabilidad recae en las companias. “Pero el que no
se tenga obligacion de asegurar, no significa que al final ese profesional no
vaya a tener responsabilidades, por lo que deberia hacer una valoracion de
los riesgos que tiene”, sugiere. “Ademas, que las companias, a 1o mejor ese
riesgo no lo suscriben”, puntualiza Juan Carlos Ramos advirtiendo del pe-
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ligro que corren esos agentes vincu-
lados si deciden no cubrirse con una
poliza de RC.

NUEVOS RIESGOS

Bustos annade que ha cambiado
la filosofia y la mentalidad de las en-
tidades respecto a la gestion de las
reclamaciones a los corredores por
parte de sus clientes: “Antes iban
mas de la mano del corredor, le ayu-
daban, pero ahora los margenes fi-
nancieros se han reducido masy esa
flexibilidad que habia antes de las
aseguradoras se ha perdido, derivan-
dolas a sus polizas de RC”, cita.

Carlos Montesinos, CEO y socio
director de CGPA Europe Underwri-
ting, incorpora otro factor a la nece-
sidad de protegerse: el propio entor-
no, dinamico y cambiante, que hace
que cada vez sea mas importante la
inclusion de coberturas nuevas,
como Protecciéon de Datos, Ciber o
D&O. “A medida que va evolucio-
nando el mercado, aparecen nuevas
situaciones”, percibe.

“Es verdad que ha cambiado el
entorno y se ha ampliado el espectro
de coberturas y de riesgos nuevos,
PEero no supone un cambio especial
en la actividad del corredor que se
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dedica a asesorar a su cliente y a contratar seguros”,
ratifica Francisco Almeda, director de Suscripcion de
Aunna Broker.

En cualquier caso, el gerente del Pool de RC de
Corredores aboga por que este tipo de coberturas sean
independientes, dada su complejidad y especializacion.

Coincide Ramos en que hay determinadas cober-
turas que tienen una entidad propia por lo que se deben
separar: “D&O, LOPD y Ciber tienen que contratarse
como polizas independientes si se quiere tener la tran-
quilidad de estar perfectamente cubierto y con un ries-
go bien suscrito”, aprecia, toda vez que son coberturas
muy serias, que no deben estar integradas en paquetes
ni hacerse con una suscripcién escasa.

En esta linea Carlos Montesinos explica que, por
ejemplo, en CGPA la cobertura de Ciber no se da desde
la propia pdliza, sino a través de una especifica de la
mano de un especialista europeo.

MERCADO MAS COMPETITIVO

En torno a esa necesidad de aseguramiento que
tienen los corredores Oscar Bustos menciona que el na-
cimiento del Pool de RC Corredores responde a que
cuando aparecio la Ley de la Mediacion de 1992 ningu-

‘“Ha cambiado el entorno y se ha
ampliado el espectro de
coberturas y de riesgos nuevos,
pero no supone un cambio
especial en la actividad del
corredor, dedicado a asesorar a
su cliente”. Francisco Almeda

na compania quiso asegurar a estos profesionales. Entre todas las entidades
implicadas se impulso su creacion para que tuvieran cobertura, aungue a dia
de hoy la situacion ha cambiado y “hay suficiente oferta en el mercado”. Con
todo, reconoce que el Pool aglutina a 19 aseguradoras y es dificil modificar
estructuras o formas de trabajar, aunque se ha conseguido cambiar la menta-
lidad y hacer comprender que el Pool no es solo un ente asegurador, sino que
tiene una labor fundamental en proporcionar informacioéon sobre la gestion de
riesgos, a todas las figuras implicadas en el mundo de la mediacion.

Francisco Almeda corrobora
que la mayor oferta en el mercado
permite también a los mediadores
comparar para decidir la convenien-
cla o no de hacerse una poliza de RC,
a la vez que incita a las companias
a mejorar las coberturas, hacer ac-
tualizaciones y ofrecer nuevos ser-
vicios. “Antes solo era el Pool, y aho-
ra hay variedad”, certifica.

“Se ha vuelto un mercado mu-
cho mas competitivo, que se actua-
liza progresivamente y cuando al-
guien nuevo entra aporta cosas
nuevas”, senala el director técnico
de Centerbrok, para quien el hecho
de que haya mas alternativas hace
que el mercado sea mucho mas vivo.

CONFLICTO DE INTERESES
Otro asunto a tratar durante el
desarrollo de la mesa redonda de
Pymeseguros fue el posible conflicto
de intereses que se puede originar
porque el corredor contrate una po-
liza de RC Profesional con una com-
pania con la que trabaja. Montesinos
manifiesta que se puede producir,
Pero no por parte del corredor como
cabria esperar, sino de la propia com-
pania, “que puede considerar que
pone en riesgo su propia cartera”.



“Al tener un siniestro con una resolucion que a lo
mejor no es la deseada por el corredor, se puede poner
en conflicto toda la cartera que se tiene con ese profe-
sional. La RC es subijetiva, es complicado que todo el
mundo quede conforme con la resolucion del siniestro”,
concede Oscar Bustos.

Almeda conoce casos de companias que han re-
nunciado a asegurar RC a un corredor porque comer-
cializan productos diferentes con ese mediador. En esta
linea, aprecia que quienes lo tienen mas facil para ase-
gurar a los corredores son las entidades monoproducto.

Para Juan Carlos Ramos no debe existir conflicto
de intereses si las coberturas son claras y la tramitacion
es correcta por parte de la compania.

DEFICIENCIAS ADMINISTRATIVAS

En torno a la siniestralidad en RC de Corredores,
Bustos senala que es una realidad que en determinadas
regiones se den mas siniestros, pero concibe que puede
deberse a que son mas proclives a la reclamacion, porque
hay una mayor concienciacion. En este sentido, sefiala
que tradicionalmente en el sector de la RC las autono-
mias del norte reclaman menos que las de Levante, “a lo

“Hay muy poca formacion en
gestion deriesgos y debe ir por
ahi. Para que los corredores vean
dénde estan los siniestros, como
evitarlos y donde se producen
mas errores”. Carlos Montesinos

mejor por la cultura comercial que se pueda tener”’, por el mayor numero de
residentes extranjeros o porque en determinadas zonas hay una mayor con-
centracion de emprendedores que también tienen mas conciencia de exigir.
Y respecto al tipo de siniestralidad que mas se da, el director de Suscrip-
cion de Aunna Broker explica que esta mas vinculada a deficiencias adminis-
trativas, y no tanto de asesoramiento, de modo que se produce una falta de

adecuacion de la pdliza al riesgo.

“Nosotros estamos en la misma linea. Por las referencias que tenemos, la
linea del error administrativo es la mas comun con diferencia”, corrobora Juan
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Carlos Ramos, director técnico de
Centerbrok.

El director de Suscripcion de
Aunna Broker, aduce que este tipo
de errores es muy comun por la pro-
pia tipologia de la mediacion en Es-
pana, con muchos corredores de
pequeno tamano “que no tienen la
misma capacidad de gestion que los
mas grandes”, por lo que es en aque-
llos, con menos recursos organizati-
vos y estructurales, donde aprecia
que se producen mas siniestros.

“Al final, el error administrativo
con el paso de los anos ira disminu-
yendo, porque cada vez tenemos
mas capacidad con los programas
informaticos y la evoluciéon tecnolo-
gica”, entiende el CEO y socio direc-
tor de CGPA Europe Underwriting.

Aun siendo evidente ese desa-
rrollo, el gerente del Pool de RC de
Corredores cree que seguiran exis-
tiendo pequenos corredores reacios
a invertir en ciertos programas infor-
maticos porque lo consideran un
gasto que no necesitan, por lo que
los errores administrativos se segui-
ran produciendo.

FORMACION PARA MEJORAR
LA IMAGEN
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En cualquier caso, para Oscar Bustos, gerente del
Pool de RC de Corredores, “influye mucho en el impac-
to de un siniestro la formacion del mediador”. Destaca
que los cursos que se ofrecen a los profesionales se cen-
tran mucho en producto, pero desde €l Pool estan ins-
tando para que se incluyan mas jornadas de gerencia
de riesgos. A su entender, no solo evitaria muchos si-
niestros asociados al corredor, sino que mejoraria la ima-
gen global del sector.

“Es muy importante la formacion”, corrobora Carlos
Montesinos, CEQO y socio director de CGPA Europe Un-
derwriting, quien resalta que se dan muchos cursos a
nivel técnico o de producto, incluidos Ciber, RC Profe-
sional y LOPD. Pero echa en falta formaciéon especifica
en gerencia de riesgos en materia de RC Profesional de
Corredores: “Hay muy poca, vy la formacion debe ir por
ahi. Para que vean donde estan los siniestros, como evi-
tarlos y donde se producen mas errores”.

Francisco Almeda también piensa que es impres-
cindible que el corredor siga formandose, “porque mu-
chos al tener la podliza creen que ésta les va a responder
y se olvidan de mejorar sus conocimientos, y el mundo
cambia, hay mas coberturas, mas regulaciones...”.

“Els que cuando un corredor tiene muchos siniestros no le esta perju-
dicando a él solo, sino al resto del sector”, insiste Oscar Bustos. Algo muy
importante, porque, como aprecia, “el sector seguros es un motor economi-
co brutal en Espana, potenciamos que la industria siga y aun asi no tenemos
buena imagen”.

“BEfectivamente, somos uno de los sectores mas solidos de este pais,
PEro si con eso no se nos reconoce, algo no hemos debido de hacer bien”,
percibe Juan Carlos Ramos. Opina que, aungque la imagen del sector va
mejorando, a los corredores no se les reconoce como los asesores que real-

“Hay una tendencia al alza en el
numero de reclamaciones por el
mayor conocimiento del cliente
de que hay una poliza detras y
una responsabilidad que puede
exigir”. Juan Carlos Ramos

mente son. Ademas, cree que el
cliente siempre ha sido muy exigen-
te con ellos, cuando en otros secto-
res como la banca, no 1o son tanto.
En esta linea Bustos coincide
que los mediadores realizan infor-
mes sobre las necesidades de los
clientes, les muestran ofertas de dis-
tintas companias con las que previa-
mente han estado negociando y por
todo ese trabajo, salvo si se media la
poliza, no se cobra, cuando cree que
de hacerlo se daria un valor afiadido
a la profesion. “Y eso que las com-
panias de seguros tienen una gran
solidez vy las exigencias de las corre-
durias son brutales”, se queja. “La
flabilidad, la seguridad y la tranqui-
lidad el sector del seguro se la ha
ganado a pulso y hay que conseguir
que la gente lo vea, haciendo bien
las cosas”, prosigue. Por eso, aunque
se tenga una poliza de RC, el corre-
dor debe evitar a toda costa tener un
siniestro, porque la mala percepcion
que se le queda al cliente perdura.

AITANA PriETO / CARMEN PENA
Foros: IRENE MEDINA
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edurias e insurtech,
lianza para CRECER

En la sociedad actual no se entiende
el desarrollo de un negocio sin una
correcta implementacion
tecnologr’fcrt‘as’ ‘corredurias llevan
anos 1I'i'CBrp“brando soluciones

o

1nnovad01‘as pero ahora han entrado

_enotra dimetision, impulsadas por
la colaborac1on con las 1nsurtech

\gilizar procesos, mejorar ias
‘ un1cac1onesyautomatlzar
labores admlnlstlratlvas Para
avanzar en e‘.’sfga:_@hanza, los
, profesionales mas tradicionales
: .'-nece51tan perder el miedo a innovar
“y los avances tecnoldgicos deben
ser mas flexibles y asequibles para
cualquier perfil de corredor.




De lo que no cabe duda es de
que “la tecnologia y la innovacion
son factores determinantes en el de-
sarrollo empresarial”. Asi lo aprecia
José Antonio Carrasco, del area de
Innovacion de Ruiz Re, ya que elimi-
nan las barreras y las distancias geo-
graficas, “no siendo un obstaculo ya
competir desde cualquier localidad
y operar con el resto del mundo”. Es
tal su creencia en los parabienes de
trabajar con insurtech, que han crea-
do una propia, Lemon, para poder
identificar necesidades de productos
actuales de los clientes, asi como po-
der predecir requerimientos futuros.

“La inmensa mayoria de las co-
rredurias coinciden en la necesidad
de tener acceso a un buen CRM, he-
Iramientas tecnologicas que les per-
mitan crear valor, en forma de aumen-
to de ingresos, de reduccion de
costes, de establecer una omnicana-
lidad real con sus clientes, de simpli-
ficacion de los procesos...”, sostiene
Juan Antonio Costa, Country Sales
Manager de Wefox Espana, que en
2019 comenzo a desarrollar su activi-
dad en nuestro pais. “En definitiva,
aquellas vias que de una forma eficaz
garanticen no solo la supervivencia
de su negocio sino el crecimiento del

Flexibilidad en los
servicios, mayor
calidad y cantidad
de informacion en
la conectividad y
mejoras en los
canales de
comunicacion,
principales
demandas
tecnolégicas de
los corredores

Mas a fondo

mismo sin apalancar recursos”.

De ahi que una de las principales demandas tecnologicas de los
corredores sea la integracion completa con companias, aunque, segun
Javier Montaraz, director general de Barymont, aun se esta “muy lejos
de tener todos los procesos sincronizados”.

INTEGRACION DIGITAL

Carlos Lluch, socio y director técnico en Lluch & Juelich Brokers,
esta de acuerdo en que el corredor necesita ofrecer a sus clientes “una
experiencia digital integral, centrada en sus necesidades y derechos,
capaz de facilitarle la vida sin que ello suponga asumir riesgos y con el
soporte unico que es capaz de aportar €l corredor independiente y ca-
pacitado” y que al profesional le permita rentabilizar la gestion.

“Las insurtech podemos ser los aliados perfectos de los distintos
stakeholders dentro de la industria del seguro, incluyendo, por supuesto,
a las corredurias”, ratifica Ruth Puente, COO de Bdeo, ya que son exper-
tos en “tecnologia aplicada a la resolucion de problemas concretos”,
como las herramientas de inteligencia visual que ofrecen.

Coinciden en Summa en que,
para competir hoy en dia, y mas con
la aparicion de las nuevas figuras
que distribuyen seguros, es necesa-
rio avanzar mucho y hacer mucho
martech (tecnoldgica aplicada al ne-
gocio y al marketing) y potenciar el
asesoramiento personal mediante
tecnologia, ademas de centrarse en
la digitalizaciéon de las tareas admi-
nistrativas del corredor.

De ahi que desde Gistek, que
en la actualidad ya trabajan con 23
. profesionales, consideren que €l rol
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del corredor de seguros tiene que ir
mucho mas alla del uso de progra-
mas de gestion, multitarificadores y
redes sociales y apostar por mejorar
el servicio al cliente, para convertirse
en un verdadero administrador en
materia de seguros.

Toda esta integracion de los
procesos que reclaman los corredo-
res responde a la necesidad de ali-
gerar la carga administrativa que se
ha intensificado en los ultimos anos
en las corredurias, como aprecian
Carlos Carrasco y Rafael Pombo, pre-
sidente y responsable de Sistemas de Red Mediaria, respectivamente.
“Una vez que empiezas a funcionar con automatismos, el cambio es
total”, reconocen, y les permite centrarse en la actividad de la que son
profesionales, “el asesoramiento continuo a los clientes, antes, durante
y después de la contratacion de una pdliza”, con las ventajas comunica-
tivas anadidas de las nuevas tecnologias, que permiten mas cercania,
mediante apps, redes sociales, etc.

EL PODER DE LA OMNICANALIDAD

De ahi que, de cara a un futuro proximo, las necesidades basicas de
los mediadores pasen por unificar sistemas y digitalizar procesos, como
reconoce Javier Montaraz: “A muy corto plazo deberiamos poder desha-
cernos del papel sin que el coste de recursos humanos, tecnoldégicos y
financieros supusiese una barrera tan grande como supone hoy”, senala,
ala vez que reclama a las insurtech mayores facilidades vy flexibilidad en
SUS servicios.

Begona Larrea, directora general de Summa, también pide a las
companias que muestren mas interés en la conexion con grandes brokers,

Las insurtech
pueden
desarrollar una
estrategia digital
para que los
corredores
puedan centrarse
enel
asesoramiento al
cliente, al
automatizar
procesos y
descargarle de
labores
administrativas

mas funcionalidades en las conexio-
nes de siniestros y liquidaciones y
mayor calidad y cantidad de infor-
macion en la conectividad.

Desde el punto de vista de las
tecnolodgicas, se coincide en el valor
de la omnicanalidad y la necesidad
de los corredores de contar con pla-
taformas comunes de comunicacion
con las aseguradoras y €l resto de
intervinientes en un siniestro, ya que
esto ofrece “mas agilidad en la sus-
cripcion y tramitacion”, como indica
Joserra Lizarraga, director comercial
de Gistek Insurance Solutions.

En esta linea, Jose Antonio Ca-
rrasco concibe que los propios co-
rredores deben ofrecer servicios mas
personalizados y a cualquier hora del
dia. “Los usuarios cada vez estan
menos interesados en acumular pro-
piedades y lo estan mas en las expe-
riencias que a su vez son mas espo-
radicas y breves. Aqui la tecnologia
juega un papel fundamental como
herramienta que posibilite cubrir es-
tas necesidades y todo esto solo
puede llegar de la mano de las insur-
tech”, alega.

De ahi que desde Always On
reconozcan que de cara al futuro,
aparte de los servicios orientados a

S



sus clientes y referidos a la seguri-
dad tecnolodgica de datos e infraes-
tructuras, se deba apostar por la
integracion de plataformas conver-
sacionales que incluyan canales
como el whatsapp o los bots a través
de web o de telefonia.

Todo ello lleva a la mediacion a
insistir en la necesidad de una “au-
tomatizacion completa de los proce-
sos administrativos y contables”, de
modo que un computador pueda
solucionar toda la carga administra-
tiva sin mas intervencion humana
que la de supervisar, controlar y re-
visar cuentas, proponen desde Red
Mediaria.

COLABORACION MUTUA

Sin embargo, Carlos Lluch, que
en la actualidad esta participando en
un proyecto de creacion de una in-
surtech de corredores para corredo-
res, se muestra muy critico con la
actual relacién entre corredores e
insurtech. Por un lado, cree que falta
concienciacion entre los profesiona-
les pequenos y medianos, bien por
falta de conocimientos o por no re-
conocer todo el potencial de las nue-
vas tecnologias a su disposicion. “Y
las insurtech que conozco o no tie-

Los corredores
deben perder el
miedo al cambio
e incorporar
herramientas
innovadoras, que
les permitiran
ahorrar tiempo y
recursos,
acceder a mas
informacion
sobre su negocio
y gestionarlo con
mayor eficacia

Mas a fondo

nen interés en el corredor o se valen de esa figura para operar”, opina.

De hecho, tanto corredores como tecnoldgicas se quejan de que debe
existir una mejor interaccion entre ambos para conocer los parabienes de
aliarse, toda vez que “exceptuando algunas asociaciones y los grandes
brokers, el corredor no entiende que las insurtech puedan generarle be-
neficio alguno”, corrobora Lizarraga, y se queja de la escasa capacitacion
tecnolodgica y estratégica de la inmensa mayoria de corredores, asi como
la poca informacioén y de escaso interés que les llega de forma especifica
sobre 1o que la tecnologia podria hacer por ellos.

Aprueba este planteamiento Ricardo Sanchez, CEO de Clicksuran-
ce, que cree que se deberian encontrar muchos mas profesionales elabo-
rando estrategias en digital: “Las corredurias tienen una experiencia bru-
tal tanto en producto como en conocimiento del mercado por lo que
espero ver mas acuerdos entre corredurias tradicionales e insurtechs de-
sarrollando programas conjuntos en lo que unos ponen producto y cono-
cimiento de mercado y otros toda la estrategia digital”.

Una linea de colabora-
cion mutua que beneficiaria a
ambas partes: “Una relacion
dinamica entre corredor e in-
surtech puede hacer que esta
ultima evolucione por el cami-
no adecuadoy el corredor des-
taque dentro de su ambito de
influencia por su agilidad y
flabilidad”, senalan Carlos Ca-
rrasco y Rafael Pombo.

El problema, es que en
ocasiones los corredores des-
conocen las ventajas de todo
lo que la tecnologia les puede
aportar, ya que la integracion




Mas a fondo

de esas nuevas herramientas les
puede “abrir una nueva oportunidad
de negocio y ayudar a acelerar pro-
Ccesos internos, consiguiendo asi dis-
minuir costes y conseguir una mayor
eficacia”, segun Luis Ojeda, CEO de
Always On.

Y eso que, como manifiestan
desde Bdeo, en el servicio que las
corredurias ofrecen, existe también
mucho espacio para la digitalizacion,
como, por ejemplo, en la captacion
de la informacién de los bienes que
los clientes van a asegurar.

Por todo ello, una de las claves
para establecer una relacion produc-
tiva es encontrar el equilibrio entre
todos los actores: companias, insur-
tech, mediadores y clientes, asi como
aprender a “jugar en equipo” con el
bienestar del cliente siempre como
foco y poder unificar e integrar sis-
temas para facilitar los procesos, ma-
nifiesta Montaraz.

ADAPTACION TECNOLOGICA
Las corredurias coinciden en
que la adaptacion a los nuevos pro-
cesos implementados por las insur-
techs requiere un analisis previo de
la situacion del negocio y sus obje-
tivos futuros, asi como para qué se

Las insurtech
pueden dotar a los
corredores de un
mayor
conocimiento de
su propio negocio
y de su cliente, asi
como fuentes de
negocio adicional
al tradicional que
ya vienen
ejerciendo

va a utilizar la digitalizacion y comprobar como se puede llevar a cabo
la automatizacion de protocolos.

Sin embargo, y a pesar de que Ricardo Sanchez piensa que el nivel
tecnologico a nivel interno es muy bueno, cree que las corredurias tienen
dos importantes problemas que superar: las integraciones con las com-
pafias, que no estan totalmente desarrolladas, por lo que a la hora de
pedir cotizaciones a distintas aseguradoras se repiten procesos; y que
no se estan preparando para entrar al canal digital: “Hace afios empeza-
ron a perder el cliente particular con las estrategias de directo de las
companias y ahora pueden perder €l de las pymes con insurtechs espe-
cializadas en este segmento”, arguye.

La mediacién aprecia, no obstante, que se trata de un proceso que
lleva su tiempo, pues hay que inculcar en todo el personal una nueva filo-
sofia de trabajo, por lo que consideran esencial la formacién adecuada y
continua. “Con el tiempo, vas viendo que los ratios de conversion de tra-
bajo efectivo versus tiempo se van reduciendo y ajustando a los parametros
marcados”, sentencian en Red Mediaria, que abogan por que ambas par-
tes “hablen el mismo idioma informatico” para conocer el alcance de los
desarrollos concretos que se solicitan.

No obstante, “para digitalizar un ne-
gocio de mediacion de seguros y poner en
marcha cualquier aplicacion tecnologica
es necesario creer en la tecnologia, tener
una idea clara de a donde quieres ir y creer
100% que se puede conseguir. Si todo esto
lo tienes claro, ademas hay que saber mu-
cho de procesos y mucho de tecnologia”,
aclara Begona Larrea.

En Ruiz Re también inciden en la ne-
cesidad de una integracion paulatina, pro-
gresiva y escalonada de las diferentes tec-
nologias para “una correcta integracion y

S



correccion de los posibles errores o
deficiencias en el momento de pro-
ducirse”.

INVERTIR PARA CRECER

Con todo Larrea es consciente
de que no es un camino de rosas y
cataloga el proceso de adaptacion a
los nuevos parametros tecnologicos
de “largo, tedioso, complejo y, mu-
chas veces, frustrante”. Un trabajo
gue requiere un rediseno de todos
los procesos de la correduria, la busqueda de partners tecnologicos, los
ajustes de softwares y el dialogo con las companias para ver coOmo hacer
la conectividad. A esto se junta lo que a su entender es uno de los ma-
yores obstaculos de la implementacion: la inversion en personal cualifi-
cado que hay que hacer para implantar de verdad las aplicaciones y
utilizarlas en el dia a dia con total conflanza. Eso si, “si no te rindes, el
retorno puede llegar al infinito”, confirma, sabedora de que su proceso
fue aun mas arduo ya que supuso aunar desarrollos propios de Summa
con los de insurtech para elaborar una plataforma propia, Brokia.

“El esfuerzo por aprender nuevos procesos es un precio muy bajo
en comparacion con la mejora del rendimiento y eficiencia”, incide el
director general de Barymont. No obstante, considera que estos avances
suponen toda una ventaja tanto para los clientes, que a través de este
tipo de herramientas, “pueden encontrar productos y servicios de una
manera mucho mas sencilla y rapida, acceder a informacion de sus pro-
ductos en tiempo real, contactar con mayor rapidez con su mediador,
etc.”, como para los mediadores, que ahorran tiempo y recursos en pro-
cesos, acceden a mas informaciéon sobre su negocio y son capaces de
gestionarla con mayor eficacia.

Ahora bien, para llegar a ello hace falta una inversion econoémica,

De cara al futuro,
aparte de los
servicios
orientados a sus
clientes y
referidos ala
seguridad
tecnologica de
datos e
infraestructuras,
se debe apostar
por la integracion
de plataformas
conversacionales
que incluyan
canales como el
whatsapp o los
bots a traveés de
web o de telefonia

Mas a fondo

que para el socio y director técnico
en Lluch & Juelich Brokers es uno
de los grandes escollos con los que
se puede enfrentar una correduria,
ya que, si bien se puede hacer una
app o0 adquirir una licencia de uso de
soluciones existentes por relativa-
mente poco dinero, si se quieren ma-
yores implementaciones, que inclu-
yan inteligencia artificial, machine
learning o acceso masivo a datos, la
inversion se puede disparar.

En este sentido, Juan Antonio
Costa ve crucial el tamano de la co-
rreduria, ya que las grandes suelen
disponer de medios humanos y eco-
noémicos para valorar su predisposi-
cion a la digitalizacion y los proyec-
tos que deben acometer para
lograrlo. “Sin embargo, en las pe-
quenas y medianas corredurias se
puede apreciar que su capacidad
tecnoldgica es mas limitada. Esto es
normal, ya que no pueden destinar
el mismo dinero a planificar su de-
sarrollo digital”, advierte. “El mayor
problema es que no disponen de
tiempo ni herramientas para agilizar
los procesos, ni gestionar sus carte-
ras de forma mas eficiente”. Pero
para estas, las insurtech también
han desarrollado herramientas,



Mas a fondo

como acciones de venta cruzada perfectamente estructuradas en funciéon
del perfil de cada cliente.

VENTAJAS DE ALIARSE
CO N U N A I N S U RTEC H En cualquier caso, como discurren Carlos Carrasco y Rafael Pombo, “la
tecnologia da soluciones que van mas alla de automatizar ciertos procesos

Las corredurias que ya estan trabajando con insurtech  administrativos” y los profesionales deben ser conscientes de que estamos
destacan que esa alianza les esta facilitando el en medio de un cambio mundial, en el que estamos pasando de un sistema
desarrollo de una serie de procesos, como: de comunicaciones tradicionales a la omnicanalidad”.

e Gestion integral: control y gestion de polizas,

clientes, siniestros y recibos.
Gestion de entes comerciales.

Liquidacion de comisiones a colaboradores.

Suscripcion de poélizas digitalmente.
Integracion con companias.

Omnicanalidad para la comunicacion con las

companias, clientes y oficinas.
Multitarificacion,
asesoramiento y emision en
un solo proceso.

Soporte contable.

Archivo y analisis de datos.
Servicio nube.
Monitorizacion digital sobre
amenazas o vulnerabilidades
en los dispositivos.
Simplificacion,
estandarizacion y
automatizacion de procesos:
mediante analisis y
aprendizaje de informacion
estructurada y
desestructurada del entorno.

NUEVOS TIEMPOS

Para lograr esa adaptacion plena Carlos Lluch insta a las corredurias a
hacer un esfuerzo, olvidarse de los procedimientos del siglo XX y “repensar
el negocio y sus procesos para que estos sean adecuados a las necesidades
del cliente y del despacho”. “Para enfrentarse a los retos futuros el corredor
debe olvidarse de ciertos sesgos que incorpora fruto de experiencias y de
modelos de negocio tradicionales”, asegura.

En esta linea, Luis Ojeda defien-
de que los corredores deben superar
el miedo a introducir algo descono-
cido dentro de sus negocios o de sus
propios clientes, pues, en realidad,
“gracias a la introduccion de auto-
matizaciones a traveés de la digitali-
zacion de procesos tecnologicos,
pueden ver que hay ventajas que les
hacen ser mas operativos y les ayu-
dan a optimizar costes y ahorrar re-
cursos”. “Las insurtech pueden dotar
a los corredores de un mayor cono-
cimiento de su propio negocio y de
su cliente, asi como fuentes de nego-
cio adicional al tradicional que ya
vienen ejerciendo”, resume.



Insiste Ruth Puente en que los corredores
pierdan el “miedo al cambio” y salgan de su zona
de confort: “Necesitamos que las corredurias sean
capaces de replantearse la forma en que trabajan
y que perciban a las insurtechs como potenciales
partners que les pueden ayudar a mejorar, a agi-
lizar procesos, a dar un servicio mas acorde con
la realidad actual de sus usuarios finales, que han
incorporado la tecnologia a muchas otras facetas
de su vida, y que no solo conocen el valor que ésta
les puede aportar, sino que ademas, demandan
soluciones digitales”, propone.

Esa comodidad en la que estan instalados
muchos mediadores es, desde el punto de vista de Clicksurance, que
ofrece seguros para moviles, un auténtico impedimento para su desa-
rrollo, ya que, si bien en la actualidad apenas un 2% de los seguros son
gestionados por corredurias digitales, a medida que ese porcentaje crez-
ca las tradicionales iran queriendo cooperar mas con las insurtech que
les ofrezcan opciones digitales adaptadas a los nuevos usuarios.

UN FUTURO DIGITALIZADO

En cualquier caso, Carlos Lluch coincide en que “el fendmeno insur-
tech esta en condiciones de cambiar la vida a mejor tanto al corredor como
al cliente”, ya que permitira delegar en procesos robotizados las gestiones
que no aportan valor, disenar productos disruptivos, automatizar procesos
en un montdn de tareas de alto coste administrativo, aliviando dichos
costes o reducir errores y tener mayor control de procesos criticos del
negocio, entre otros aspectos.

Tal y como sostiene Costa, la implantacion de esas soluciones tecno-
l6gicas permite a los profesionales del seguro aumentar los ingresos y re-
ducir los costes de su negocio, “mediante la generacion de negocio adicio-
nal tanto en sus clientes existentes como en potenciales nuevos clientes”.

En el futuro,
también se
tendra que
apostar por la
integracion de
plataformas
conversacionales
que incluyan
canales como el
whatsapp o los
bots

Mas a fondo

Por eso desde Gistek aprecian
gue mas que el valor anadido que
estan aportando en la actualidad a
los corredores, el potencial esta en
lo que podrian lograr: “Podemos con-
Sseguir que una correduria pueda ser
gestionada con la mitad de personal
Jque es necesario en este momento
y ofrecer al cliente un servicio mu-
cho mas completo y agil en la vida
de las pdlizas contratadas. Este cam-
bio en la relaciéon con €l cliente ge-
nerara un efecto contratador y fide-
lizador sin precedentes en el
mercado, ya que el cliente podra
visualizar claramente el valor anadi-
do de su mediador frente a otros sis-
temas de distribucion”, asegura.

En definitiva, parece evidente
que, como resenan desde Wefox, “el
futuro pasa por la digitalizacion” y
aungue el sector del seguro no ha
estado a la cabeza de la I+D eso
esta cambiando poco a poco y el
numero de insurtech crece de ma-
nera constante, 1o que se debe a que
han conseguido conectar el sector
con la innovacioén “ya que los clien-
tes pedian inmediatez, facilidades
y agilidad, y todo ello pasa por la
tecnologia”.

AITANA PRIETO



&

VICuaderno
tematico Fecor ‘ |
Seguro Decenal puerta AB.

a la venta de otros productos

Para vender adecuadamente los seguros ligados a la El15 de noviembre de 1999, justamente 20 afios antes
Construccion se necesita preparacion y, sobre todo, de redactarse el 6° cuaderno Fecor, tuvo lugar la aproba-
dedicacion. Asi se indica en el 6° cuaderno tematico de Fecor cion de la Ley de Ordenacion de la Edificacion, un auten-
sobre ‘Riesgo y Seguro tras 20 afios de la LOE' presentado a tico hito que marca un antes y un despues en todo lo

relacionado con la edificacion, toda vez que el objetivo
principal no era otro que “regular el proceso de la edifica-
cion, fijando sus obligaciones para establecer las respon-

primeros de diciembre. Sus autores afirman que distribuirlos
“puede suponer una puerta abierta para la suscripcion de otro

tipo de seguros, dados los agentes (incluidos los compradores sabilidades y cubrir las garantias a los usuarios”, asi 1o
de las viviendas) que finalmente intervienen en los 14 afios de indican los autores de este cuaderno Santiago Ortega
vida media a los que se extiende la actividad aseguradora’. (ingeniero) y José Ramén Guiménez-Cassina (arquitecto).

PymeSeguros



Maciste Argente, presidente saliente de Fecor,
comento en la presentacion del acto que “la LOE vino a
revolucionar los seguros de la Construccion”.

Se trata de un seguro especializado que necesita
preparacion y sobre todo dedicacion, por parte de los
corredores. Pero, segun los autores, “puede suponer
una puerta abierta para la suscripcion de otro tipo de
seguros, dados los agentes, incluidos los compradores
de las viviendas, que finalmente intervienen en los 14
anos de vida media a los que se extiende la actividad
aseguradora’”.

Durante la presentacion del documento se hizo un
especial énfasis en el Articulo 17, que habla de la
Responsabilidad civil de los agentes que intervienen en
el proceso de la edificacion: “Sin perjuicio de sus respon-
sabilidades contractuales, las personas fisicas o juridi-
cas que intervienen en el proceso de la edificacion
responderan frente a los propietarios y los terceros
adquirentes de los edificios o parte de los mismos, de
los siguientes danos materiales ocasionados en el edifi-
cio dentro de los plazos indicados, contados desde la
fecha de recepcion de la obra, sin reservas o desde la
subsanacion de éstas:

a) Durante diez anos, de los danos materiales causados
en el edificio por vicios o defectos que afecten a la
cimentacion, los soportes, las vigas, los forjados, los
muros de carga u otros elementos estructurales, y que
comprometan directamente la resistencia mecanica
y la estabilidad del edificio.

b) Durante tres anos, de los danos materiales causados
en el edificio por vicios o defectos de los elementos
constructivos o de las instalaciones que ocasionen el

La delimitacion
dela
responsabilidad
civil de los
agentes (sobre
todo de
arquitectos e
ingenieros) ha
sido
fundamental
para poder crear
los productos
aseguradores
adecuados para
cubrirla

In situ

incumplimiento de los requisitos de habitabilidad del
apartado 1, letra c), del articulo 3.

Fl constructor también respondera de los danos
materiales por vicios o defectos de ejecucion que afec-
ten a elementos de terminaciéon o acabado de las obras
dentro del plazo de un ano”.

RESPONSABILIDAD EN TRES PLAZOS

De ahi se desprende que hay tres conceptos funda-
mentales con diferente plazo de responsabilidad que son:
1. Seguridad estructural, para los danos materiales que

comprometan la resistencia y la estabilidad del edifi-
cio, con plazo de 10 anos.

2. Habitabilidad, para los danos que afecten a la funcio-
nalidad del edificio, con plazo de 3 anos.

3. Perfecto acabado, para los danos consecuentes a
defectos de terminacion y acabado, siendo este punto
responsabilidad exclusiva del constructor durante el
primer ano.

Esta distincion en tres periodos afectando a distin-
tas unidades de obra, ha sido fundamental para delimi-
tar la responsabilidad civil de los agentes, sobre todo de
arquitectos e ingenieros, y poder crear los productos
aseguradores adecuados para cubirirla.

Asi aparece el seguro Decenal, el seguro Trienal y
un seguro de Caucion, para cubrir la responsabilidad del
constructor durante el primer ano tras la entrega de la
vivienda.

El seguro Decenal es una garantia solamente obli-
gatoria por ley para las edificaciones destinadas a vivien-
da. Como se explica en el cuaderno, “la puesta en marcha
de esta pdliza requiere que el siniestro venga originado



In situ

ASPECTOS QUE EL CORREDOR
DEBE TENER EN CUENTA

* Aunque la poliza entre en vigor tras la firma del
Acta de Recepcion, la suscripcion y la pre péliza
debe realizarse al inicio de la obra.

* En el momento de la recepcion, es decir entrada en
vigor de las garantias, se debe prestar especial
atencion a la actualizacion si procede de la suma
asegurada ya que en ese momento el promotor
conoce el valor exacto de la inversion realizada y
por tanto de las partidas para fijar aquella.

¢ Es conveniente mantener un seguimiento del riesgo,
conjuntamente con el promotor, al primer y al tercer

V

ano desde la entrada en vigor de la garantia, ya sea LaLOE vino a
por haber suscrito seguros complementarios o revolucionar los
simplemente por conocer posibles problemas de seguros dela
terminacion y acabado, y habitabilidad. Construccion

¢ Diez anos después de la
entrada en vigor, habra que
hacer balance de los
problemas surgidos,
teniendo siempre en
cuenta que la prescripcion
de acciones se alarga por
un periodo de dos ainos y
que después de que se
detecten posibles danos, el
periodo de reclamacion es
igualmente de dos aios.

por un vicio oculto que supone con seguridad un coste
de reparacion muy elevado al estar afectando a los
elementos estructurales (esqueleto verdaderamente
imprescindible para sustentar el resto), y 1o que es mas
significativo, comprometiendo su estabilidad”.

En tal caso, continua, “existe una franquicia a satis-
facer por parte del asegurado en caso de siniestro que,
si bien no es significativa respecto del valor total de la
edificacion (ni respecto al valor de la reparacion a efec-
tuar), si supone un importe a considerar. Una franquicia
que se establece generalmente en torno al 1% del valor
del inmueble en los casos en que la poliza contratada se
activa”. La aseguradora repetira posteriormente frente
a alguno de los intervinientes (proyectista, director de
obra generalmente), incluso el Organismo de Control
Técnico (OTC) interviniente o el redactor del Estudio
Geotécnico si procede, aunque estas acciones ya no
seran bajo el marco de la LOE sino por su relacion
contractual o extracontractual, segun proceda.

Por su parte, el seguro
trienal debe contemplar las
coberturas referidas a aque-
llos defectos o vicios ocultos
que afectan a la habitabilidad
del inmueble, 1o que supone
un amplio abanico de posibi-
lidades: danos derivados de
deficiencias (o incumplimien-
tos normativos) en las insta-
laciones, que dificulten o
inhabiliten el uso de estas; y
aquellos vicios o defectos

S



relacionados con la falta de aisla-
miento térmico o acustico.

Por ultimo, el perfecto acaba-
do se cubriria con un seguro de
Caucion por un ano con €l que el
constructor debe garantizar duran-
te el primer ano tras la finalizacion
del edificio el resarcimiento de este
tipo de danos materiales “podra ser
sustituido por la retencioén por el
promotor de un 5% del importe de
la ejecucion material de la obra”.

RECOMENDACIONES PARA
EL ESTUDIO Y SUSCRIPCION
DE LOS RIESGOS

En la parte final del cuader-
no los autores anotan una serie de puntualizaciones
técnicas, con la esperanza de que puedan ser utiles a
los corredores en su relacion con el asegurado dentro
de los seguros Decenales de Danos a la Edificacion.

Entre otras cosas se indica que el hecho de que el
Seguro no sea obligatorio para las autopromociones no
implica que no sea conveniente y asi lo debe transmitir
el corredor. En caso de venta antes de la terminacion de
la garantia, es mucho mas facil la transmision si se tiene
poliza Decenal. Ademas, “las ventajas de tener cubiertos
los danos estructurales compensa sobradamente la
prima a satisfacer”, se afirma en el cuaderno.

También se advierte de que “el seguro es conve-
niente contratarlo antes del inicio de las obras para posi-
bilitar el adecuado estudio del riesgo”.

- -
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El seguro
Decenal es una
garantia
solamente
obligatoria por
ley paralas
edificaciones
destinadas a
vivienda.

In situ

Asimismo, se senala que “puesto que el primer
contacto lo tendremos con €l promotor, hay que trans-
mitirle la idea clara de que el seguro Decenal cubre
exclusivamente los danos a la propia obra y que sin
embargo su responsabilidad civil es solidaria y puede
extenderse a otro tipo de danos como afeccion al conte-
nido, gastos de desalojo, inhabitabilidad temporal, etc.
y para ello precisa de una cobertura independiente de
Responsabilidad Civil que deberia mantener mediante
renovacion anual mientras dura la cobertura y el ejerci-
cio de acciones”.

Habida cuenta de que durante el periodo de mante-
nimiento, en el caso de suscribir coberturas de Todo
Riesgo de Construccion, puede producirse un solape con
la cobertura Decenal, también es conveniente realizar
el estudio de forma conjunta y a poder ser con la misma
aseguradora para evitar conflictos de intereses que no
siempre tienen facil solucion.

También se llama la atencién sobre la duda que
existe sobre la clasificacion de la fachada como fabrica
sustentante o fabrica sustentada. Por eso, “se considera
conveniente informar de ello al promotor para que pueda
analizar la conveniencia de contratar garantias adicio-
nales de fachadas, que normalmente se ofrecen para
complementar la garantia decenal”.

Las polizas de Responsabilidad Civil Profesional que
normalmente incluyen la clausula Claims Made, obligan
a renovar anualmente las polizas respectivas ya que el
siniestro estara cubierto si se comunica durante la vigen-
cia de la pdliza, no existiendo cobertura, aungue la poliza
estuviese en vigor en el momento de iniciarse la obra, si
la misma se anula antes de producirse el siniestro.



In situ

En cuanto a la suma asegurada,
se dice que siempre es una tarea
complicada establecerla adecuada-
mente. En las pdlizas Decenales queda
fijada por Ley: el 100% del coste final
de la ejecucion material de la obra,
incluidos los honorarios profesionales.
Este precio de construcciéon, nada
tiene que ver con el valor de la vivien-
da ya que no se considera el precio
del suelo ni el beneficio del promotor.

Sobre el Organismo de Control
Técnico (OTC) se aconseja al corredor
que ofrezca al promotor asegurado un
abanico de posibilidades, con y sin control externo inde-
pendiente, explicando los pros y contras que pudieran
presentarse.

“E1 OCT, al ser independiente del promotor y de la
aseguradora, establece sus propias condiciones contrac-
tuales, entre otras la posibilidad de establecer reservas
técnicas que tienen una gran trascendencia en la pdliza,
porque esta entrara en vigor cuando las reservas hayan
sido canceladas. Por otra parte, siempre es posible anali-
zar su responsabilidad en caso de siniestro y si se consi-
dera necesario entablar demandas judiciales contra el
mismo”, se explica en el cuaderno.

Asimismo, Santiago Ortega y José Ramoén Gimeé-
nez-Cassina dicen que “siempre es positivo contar con
conocimientos técnicos que permitan un plus en la
gestion del riesgo. Estudios en las distintas ramas de la
construcciéon mejoran sensiblemente las posibilidades
de éxito, sin que sea preciso diplomaturas o masters

Es conveniente
contratar el
seguro antes del
inicio de las
obras para
posibilitar el
adecuado
estudio del
riesgo

universitarios. Es suficiente la forma-
cion técnica especifica que periddica-
mente desarrollan entidades cercanas
al mundo asegurador”.

Eso permitira realizar un asesora-
miento mas completo sobre las cober-
turas complementarias a los distintos
agentes intervinientes en la edifica-
cion. Este hecho incrementa la posibi-
lidad de fidelizarlos como asegurados,
ya que las podlizas de Responsabilidad
Civil Profesional hay que renovarlas
anualmente durante 12 anos. Pero
ademas se abre la posibilidad de ofre-
cer a los compradores de las viviendas, que pasan a ser
asegurados de forma automatica en el momento de la
transmision patrimonial, pdlizas de seguro de Hogar,
ademas del resto de podlizas en el mercado.

Tras la presentacion del cuaderno, se celebrd una
mesa redonda con los dos autores a la que se uni6é Juan
José Gomez, de Aprocose, y que estuvo moderada por
Alberto Ocarranza, presidente de HiB. En ella se dijo que
tras la LOE se da seguridad al comprador sobre la cober-
tura en caso de un gran siniestro. Se estuvo de acuerdo
en que la LOE no necesita reforma, sino su cumplimien-
to. En este sentido, se hizo referencia a que la habitabi-
lidad no esta aun asegurada. Asimismo, se menciono el
papel que representa el OCT en la valoracion del riesgo.

En la clausura del acto, Juan Antonio Marin, presi-
dente entrante de Fecor, hablo del éxito que han tenido
todos los cuadernos publicados y que se “seguira traban-
do en este formato”.
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El video marketing al alcance de
las pymes y emprendedores

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

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

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

mayor acceso a datos internos de los diferentes puestos
estructurales de la compafiia y al mal uso de los nuevos
dispositivos  digitales, como ordenadores 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
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HISCOX'  Riesgos ala empresa

La necesidad de PROTEGER al profesional

actual y al que esta por llegar
- ]

Nerea de la Fuente,
directora de
suscripcién técnica
de

El principal error entre las pequenias
empresas o profesionales independientes
es creer que por su tamarno no tienen
riesgos y, por tanto, nada de lo que
preocuparse. Sin embargo, segun un
estudio realizado por Hiscox, el 72% de los
encuestados afirmaba que una empresao
nuevo profesional deberia tener un plan de
seguros especializados, desde el momento
en el que inicia su actividad.

Crece la cultura aseguradora en nuestro pais y esta ten-
dencia, poco a poco, llega a auténomos, emprendedores y
directores de microempresas. Estos, conscientes de la posi-
bilidad de causar sin querer un perjuicio al ejercer su activi-
dad, ven en el seguro de Responsabilidad Civil Profesional el
mejor vehiculo para poder trasferir este riesgo. Pero aun que-
da un gran camino por recorrer.

La transformacioén digital y otros cambios sociales que
han sucedido en Occidente han modificado radicalmente la
manera de hacer negocios, las estructuras de las companias
y las carreras profesionales.

Por ejemplo, a finales del siglo XX las empresas deman-
daban un titulo universitario (qué conoces), en los 2000 co-
menzo a tener mucho mas valor la experiencia (qué sabes) y
hoy prima la actitud (qué haces). La valia profesional gira mas
entorno alo que eres capaz de aprender que a lo que ya sabes
hacer. El cambio sera radical cuando los nacidos en este siglo
comiencen a incorporarse al mercado laboral. Entonces, aque-
llo de conseguir entrar en una empresa y pasar alli el resto de
tu vida laboral sonara a algo decimonoénico. Asi, emergera la
figura del emprendedor, la del profesional liberal, la del consul-
tor que da servicio a varias companias o el profesional que
colabora con otros profesionales en proyectos especificos.

Asi, debera ser él mismo quien comprenda la necesidad
de blindarse ante cualquier contratiempo o riesgo al que pue-
da estar expuesto durante el desarrollo de su actividad.

Existen profesiones que tradicionalmente han entendi-
do, por el tipo de actividad que desarrollan, la necesidad de
estar cubiertos ante una reclamacion. Incluso es obligatorio
para arquitectos y abogados disponer de un seguro para po-
der ejercer. Pero hoy esta solucion aseguradora esta disponi-
ble para empresas y profesionales de una gran diversidad de
sectores. En Hiscox aseguramos mas de 150 actividades pro-
fesionales: TIC, marketing, educacidn, asesoria. ..



La RC Profesional cubre aquellos errores o negligencias
cometidas durante el desarrollo de una actividad que generan
un perjuicio econdmico, personal o material a un tercero. Un
seguro diseniado para proteger a un profesional ante, por ejem-
plo, la reclamacion de un cliente que entiende que el trabajo
que se le ha entregado es defectuoso o ha recibido un servi-
cio insatisfactorio. Casos en los que el profesional puede en-
frentarse a un gasto econdmico que pueda generarse por la
necesidad de un abogado o incluso para hacer frente a la
compensacion necesaria para subsanar el error. Pudiendo
estar en juego la viabilidad de su propia actividad.

UN RAMO MADURO A LA ESPERA DE UNA EVOLUCION
Cuando analizamos el comportamiento del mercado
espanol de la RC Profesional hablamos de un sector con cre-
cimiento sostenido desde 2015.
Existen dos razones para suscribir una poéliza en cual-

El mercado
espanol delaRC
Profesional
tiene un
crecimiento
sostenido desde
2015

quier ramo, porque es obligatorio o0 porque crees que real-
mente la necesitas. Esta segunda opcion es la mas interesan-
te. Un asegurado informado y que ha buscado la pdliza que
mejor se adapta a sus necesidades tiene un porcentaje muy
alto de posibilidades de quedar satisfecho si se produce un
siniestro. Cuando te obligan a algo, la mayoria de las veces
solucionas la situacion eligiendo el seguro mas economico.
Como en cualquier otro terreno asegurador, el principal
error del cliente es infravalorar la necesidad del seguro y pen-
sar que eso nunca va a sucederle a él. Por eso, es importante
que las aseguradoras desarrollemos una solucidén comprensi-
ble y que dé respuesta a lo que realmente necesita el cliente.
Por su parte, los corredores deben trasladarle la necesidad de
estar cubierto frente a demandas de terceros. Hay una solucion
adaptada a la realidad de cada profesional con el objetivo de
que pueda ejercer su actividad con total tranquilidad centran-
dose en 1o que realmente importa: hacer crecer su negocio.

NO TE COMPLIQUES

MyHiscox: cotizacién

y emisién inmediata.

www.myhiscox.es
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Productos

Seguro especifico para Espacios y Eventos

AIG halanzado un seguro para
Espacios y Eventos, ‘AlG Safe Place’,
que se puede contratar para un
evento de unas horas, de varios dias
0 una sucesion de actividades alo
largo del ario.

‘AlG Safe Place’ es un seguro personal y
objetivo, es decir, con una indemnizacion
directa, que protege tanto a los asistentes
al evento como a colaboradores y clientes,
pero también a los trabajadores temporales,
miembros de comités y voluntarios o ayu-
dantes no remunerados. Su cobertura in-
cluye asistencia sanitaria, fallecimiento e

Nuevo fondo de renta
variable global

Caser Asesores Financieros, continua
ampliando su oferta con el lanzamiento
del ‘Caser Quality Aria Fund’, un nuevo
fondo por compartimentos que invierte
en renta variable global y que forma
parte del Mutliadvisor Gestion IL

invalidez. “El principal objetivo es indem-
nizar y/o prestar la asistencia necesaria de
forma rapida, eficaz y sin esperas. Ademas
de incluir los gastos sanitarios por acciden-
te, disponemos de un teléfono de asistencia
24 horas - 365 dias al ano, lo que facilita la
gestion y coordinacion meédica”, explica
Juan Ignacio Camell, responsable del de-
partamento de Accidentes de la compania.
Esa inmediatez “puede ayudar a minimizar
0 evitar las reclamaciones por Responsabi-
lidad Civil, cuyas resoluciones son mas len-
tas”, pues “las coberturas se activan sin ne-
cesidad de establecer un nexo causal y sin
esperar al establecimiento de las responsa-
bilidades en caso de siniestro”, anade Ca-

mell. Ampara, asimismo, el riesgo catastro-

fico con cumulos altos. Este seguro
“complementa las excepciones de cobertu-
ra de las polizas de RC que pueden suponer
las franquicias y los sublimites, simplifica la
tramitacion de los siniestros y disminuye €l
coste de las pdlizas de RC al reducir la fre-
cuencia de siniestros menores”.

Esta enfocado a todo tipo de empresas,
pero entre sus principales usuarios se en-
cuentran hoteles, pabellones, centros de
congresos, clinicas y hospitales, estadios,
recintos feriales...

El 75% de la exposicion total del fondo se concentrara en renta
variable de emisores y mercados OCDE sin que exista predeter-
minacion alguna en cuanto a sectores economicos y/o capitaliza-

cion bursatil. E1 25% restante se invertira en renta fija publica y/o

privada de emisores y mercados OCDE y en emisiones con al
menos media calidad crediticia (minimo BBB-), sin tiempo esta-
blecido en cuanto a la duracién media de la cartera. Las inversio-
nes se realizaran, directa o indirectamente, a través de IICs.
‘Caser Quality Aria Fund' busca maximizar la rentabilidad en un
periodo de cinco anos con medias anuales superiores al 6% y un
objetivo de volatilidad maxima inferior a 6,5% anual.



Seguro pay-per-use para
esquiadores

La insurtech Yolo ha desarrollado junto con
Ergo Seguros de Viaje un producto dirigido
a esquiadores y practicantes de snowboard
pay-per-use 100% online que sirve como
complemento del seguro incluido al
adquirir el forfait y puede contratarse por
dias.

‘Yolo Esqui’ esta disponible en las modalidades
Gold vy Silver, puede adquirirse desde 4,90 euros
segun la duracion contratada, el seguro cubre los
riesgos vinculados a gastos medicos, quirirgicos,
farmacéuticos y de hospitalizacion, reembolso de
forfait y de clases de esqui, asi como la prolonga-
cion de la estancia en hotel y 1o relacionado con
responsabilidad civil, entre otros.

Productos

Mapfre lanza ‘PIAS 6M’, un nuevo producto de Vida-Ahorro con
duracién ilimitada e interés revisable. Se trata de un seguro de
ahorro a largo plazo que puede contratarse a prima unica o
periodica, y que permite hacer aportaciones adicionales en
cualquier momento.

Producto de
Vida-Ahorro con
duracion
ilimitada

Este Plan Individual de Ahorro
Sistematico (PIAS) disenado
para un ahorrador con perfil
conservador, tiene una duracion
ilimitada y su rentabilidad dependera del tipo de interés semestral aplicable
en cada momento. Inicialmente, el interés efectivo sera al menos de un 0'20%
y estara vigente lo que resta de 2019 y durante el primer semestre del ano
pProximo.

Se trata de un producto muy flexible puesto que €l cliente puede modificar y
adaptar a sus necesidades y situacion, la cuantia de las aportaciones planifi-
cadas, el dia de cobro e incluso suspender el pago de las primas futuras.
Ademas, ‘PIAS 6M’ tiene opcion de liquidez desde el primer momento, a traves
del rescate total de la pdliza, o posibilidad de realizar rescates parciales una
vez transcurrida la segunda anualidad, segun las condiciones especificadas
en el contrato.

Este seguro de Vida-Ahorro también dispone de un capital adicional garanti-
zado en caso de fallecimiento por cualquier causa, equivalente al valor acu-
mulado del fondo mas un 5%.




Productos

‘Poliza Verde' para empresas
sostenibles

La Compania Espafiola de Seguros de Credito a la
Exportacion (Cesce) ha lanzado al mercado ‘Pdliza
Verde', una solucioén orientada en exclusiva a empresas
con certificaciones vinculadas a la proteccién y
conservacion del medio ambiente. Esta poliza ofrece
apoyo a la financiacion con condiciones especiales y
con descuentos del 25% enla prima y del 30% enla
tarifa de gastos de estudio de deudores.

Esta herramienta esta
pensada para empresas
ligadas a la eficiencia
energeética, las renova-
bles, el transporte sos-
tenible, la gestion y el
tratamiento de aguas,
el reciclado, el control y
la prevencion de la con-
taminacion, la gestion
sostenible de recursos naturales, la conservacion de la biodiver-
sidad acuatica y terrestre, la adaptacion al cambio climatico y
productos, las tecnologias y los procesos ecologicos.

Cesce lanza esta solucion bajo el lema ‘Si das crédito al Planeta,
nosotros te lo damos a ti'. Con esta oferta, la compania da un
paso mas en su apuesta por dar crédito a quienes se compro-
meten con la proteccion del Planeta y se alinea con las finanzas
sostenibles y con los objetivos de la Agenda 2030.

Mapfre AM, la unidad
de gestion de activos
de Mapfre, y su socio
frances, La Financiere
Responsable (LFR),
han lanzado un nuevo
fondo que invierte en
empresas que
promueven la
inclusion de personas con discapacidad. Ambas firmas,
que han estado comercializando de forma exclusiva
este producto en Francia, se han decidido a venderlo en
Espana y el resto de Europa.

Fondo de inclusion de personas
con discapacidad

“Se trata del primer fondo activo de este tipo del mundo, con el
que Mapfre amplia la gama de productos de inversion con cri-
terios ESG (ambientales, sociales y de gobernanza), compuesta
hasta ahora por el Mapfre Capital Responsable y el Mapfre Good
Governance”, afirman desde la aseguradora.

El ‘Mapfre Inclusion Responsable’, que ha sido incluido en el
informe del Pacto Mundial de Naciones Unidas como ejemplo
de buenas practicas, combina la busqueda de rentabilidad finan-
ciera con promover una mejora en la sociedad. El indice enfoca-
do en empresas catalogadas como “Inversiones ESG” ha batido
al indice general europeo (Stoxx Europe GR) en los ultimos cin-
co anos y, ademas, 1o ha hecho con una menor volatilidad.

PymeSeguros
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Al dia economia

El porcentaje de empresas
exportadoras se duplica en diez afios

El porcentaje de empresas exportadoras ha pasado del
3,2% al 6,1% entre 2009 y 2018, lo que ha elevado el peso
de las ventas al exterior en el PIB casi 9 puntos, hasta
situarse en el 23,6% el aflo pasado, segun datos del IVIE
y de la Fundaciéon BBVA.

El aumento de los ultimos anos ha tenido una intensidad
muy heterogénea, segun la comunidad autébnoma. Asi, va de un
incremento minimo del peso de las exportaciones de bienes en el
PIB de 1,6 puntos porcentuales (pp) en Baleares, a un maximo de
18,8 pp en Murcia. “La situacion a finales de 2018 también mues-
tra importantes diferencias en la ratio exportaciones/PIB, con por-
centajes por encima del 30% en Cataluna (31%), Aragéon (33,6%),
Murcia (34,5%), Pais Vasco (34,8%), Galicia (35,3%) y Navarra
(44,5%). Baleares y Canarias son con diferencia las regiones espa-
nolas donde menos pesan las exportaciones de bienes en el PIB
(6,1% vy 6,3%, respectivamente)”, explica el informe titulado ‘Expor-
taciones en Espafia y sus comunidades auténomas’.

En la actualidad hay 203.990 empresas exportadoras en
Espana, se ha multiplicado
por 1,9 las que habia en
2009. La diferencia entre
regiones es muy grande,
mientras en Madrid supo-
nen el 16,4% (12,6 puntos
porcentuales mas que en
2009), en Cantabria apenas
hapasadodel 2,1% al 3,1%.

Las empresas
espanolas pierden
1.000 euros por
segundo a causa dela
gestion burocratica
de la contabilidad y la
facturacion, segun datos de Sage. En su informe
Productivity tracker se dice que las pymes esparnolas
dedican demasiado tiempo a labores administrativas y
presenta como solucion la digitalizacion de estas tareas.
En beneficio de un tiempo que, de dedicarse alas
actividades verdaderamente ligadas al negocio,
multiplicarian sus ingresos.

Las pymes pierden 1.000 euros por
segundo por la gestion burocratica
de la contabilidad y la facturacion

Para Sage, la pérdida econdmica y de productividad que
sufren las empresas a causa de la falta de tecnologia implantada
para tareas administrativas se cifra en 1.038 euros por segundo.
Asi se reflejan en el informe tras analizar 12 mercados.

En concreto, la pérdida econdmica que sufren las empresas
espanolas se salda en mas de 30.000 millones de euros en lo que
llevamos de 2019. Las previsiones de aqui hasta final de ano
situan la cifra total por encima de los 35.500 millones de euros.

Enlo que respecta a la distribucion de tareas, la contabilidad
es lo que mas tiempo acapara en las empresas, seguido de la
facturacion y de la contabilidad impositiva. La gestion de pagos
y la adquisicion de talento se situian en el siguiente escalon.

PymeSeguros



Al dia economia

Los autonomos tienen una nueva medad profesional
., \ Las mutuas colaboradoras con la
prestacion en caso de accidente Seguridad Social lo harén a través de las
Comisiones de Prestaciones Especiales,
laboral gue tramitaran un expediente.
El Boletin Oficial del Estado (BOE) publico a mediados bn el expediente debera constar un

informe del servicio médico de la mutua

de diciembre una resolucion en la que se constata la g, )
colaboradora o de los servicios sociales

Ereacu?n de una Reserv:{a de A51st1e1nc1a Soc1§1, pzllra que correspondan, asi como un parte del
napc1ar acclones que engq que llevar a cabo € , , accidente de trabajo o enfermedad pro-
autonomo a causa de un accidente laboral que le impida fesional, la resolucioén de la entidad gestora o la sentencia judicial

continuar con su labor profesional. firme en la que se aclare el caracter profesional de la contingencia.

Seran estas organizaciones, por lo tanto, las que determinen

La prestacion se titula ‘Adaptacion del local donde el traba- el porcentaje de los gastos que obtendra el profesional auténomo

jador autonomo desarrolla su actividad’, y va encaminada a ayudar para poder ayudarle a sufragarlos. El acceso a las prestaciones

a que el trabajador accidentado pueda sufragar los gastos que complementarias, segun el BOE, requerird que el beneficiario

deberan suprimir barreras y adaptar ese lugar de trabajo a lasnue- aporte las facturas y/o los documentos que los gastos destinados
vas necesidades surgidas a causa del accidente laboral o enfer- a estos fines.

El Banco de Espana considera que la guerra comercial y el
Brexit elevan la probabilidad de recesion

El Banco de Espana constata un "debilitamiento notable” de la actividad en "numerosas”
economias del area del euro en 2019, asi como aumentos de la probabilidad de recesion debido
a la intensificacion gradual de fuentes de incertidumbre, como la tension comercial entre
Estados Unidos y China o el Brexit.

En un articulo analitico del organismo El modelo de alerta temprana se basa  tarios relativos frente al resto del area, el
supervisor constata aumentos de la proba- en cinco variables como son el saldo por endeudamiento de los hogares y de las
bilidad de recesion. cuenta corriente, l1os costes laborales uni- empresas y la prima de riesgo soberano.



Al dia economia

El ultimo informe Future of Work,
de Ricoh Europa, realizado entre
3.000 trabajadores europeos,
revela que en Esparia, la mayoria
(73%) de los empleados son
optimistas sobre las
oportunidades que las nuevas
tecnologias traeran al entorno
laboral, como la posibilidad de
trabajar de manera mas flexible y
colaborativa. De hecho, casi tres
cuartas partes (74%) de los
empleados creen que en el futuro
el trabajo flexible se incluira en
los contratos.

Sien 2012 el b8% de las empresas con-
taba con comités de riesgos formales, en 2019
apenas los mantienen el 22%. Ademas, sdlo
el 28% cuentan con departamentos especificos
de riesgos, frente al 49% de 2012. El
departamento mas implicado en la definicion
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El135% de las empresas no emplea criterios de solvencia al
seleccionar clientes
El Estudio de Riesgo de Credito que impulsan Crédito y Caucion e Iberinform confirma que

las empresas esparolas estan desmontando desde 2017 las estructuras especializadas en el
control del riesgo de impago que pusieron en marcha en los momentos mas duros de la crisis.

E174% de los trabajadores creen que los contratos en
el futuro incluiran medidas de trabajo flexible

Asimismo, un tercio (42%) aceptaria un salario un 10% inferior por trabajar en una empresa

que optara por esta practica. Ademas, el informe rompe el mito de que la oficina fisica sera cosa
del pasado. Solo el 28% de los trabajadores europeos cree que las oficinas no existiran en los
proximos 10 anos y que el teletrabajo se impondra de manera general.

Por otra parte, el 78% de los trabajadores esparioles cree que las organizaciones deben
garantizar la adecuada formacion de los empleados
para sacar el maximo provecho de las nuevas tec-
nologias y desarrollar un trabajo mas flexible y cola-

WORK
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de la politica de riesgos es el Financiero o
Administrativo (67% de las empresas), seguido
de la direccién general (59%).

Los datos de 2018 confirman el retroceso
observado en 2017 en la gestion de clientes
entre las empresas espanolas: el 35% gestiona

borativo. De hecho, esperan que las organizaciones
para las que trabajan les faciliten las herramientas y
la formacién adecuadas para adaptarse a los nuevos
roles profesionales.

de forma deficiente su riesgo de crédito ya
que no utiliza criterios de solvencia en el ana-
lisis de su cartera. Quizas, lo mas preocupante
en términos de proteccion del tejido empre-
sarial frente a los efectos de la morosidad: que
solo logrd descender hasta el 29% en la crisis.
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Los trabajadores
contratados a traves de
Empresas de Trabajo

: Temporal (ETT) tienen
A/ derecho a beneficiarse de
las medidas incluidas en los

planes de igualdad de las

companias usuarias. Asilo establece una
sentencia de la Sala de lo Social del Tribunal
Supremo conocida en noviembre.

Los empleados de ETT tienen
los mismos derechos en

materia deigualdad que los
de la empresa usuaria

Fechada el 13 de noviembre, la sentencia
rechaza un recurso presentado por varias ETT
-Randstad, Adecco y Crit- y Qualytel Teleservices
contra un fallo de la Audiencia Nacional, que reco-
nocia a los empleados que prestaban servicios a esta
ultima a través de las tres comparniias de trabajo tem-
poral su derecho a beneficiarse del plan de igualdad.

No se puede excluir a los trabajadores contra-
tados a través de ETT del disfrute de las medidas
laborales contenidas en el plan de igualdad de la
empresa usuaria que, en cambio, si se aplicarian a
los trabajadores propios de dicha empresa, aclara el
Supremo.

Al dia economia

Las empresas podran ampliar la jornada
laboral por el nuevo registro horario

La Audiencia Nacional avala que las empresas amplien la jornada
de sus trabajadores en aplicacion de la nueva obligacion del
registro horario. Asilo establece en una sentencia, que afectaala
aseguradora Zurich en el conflicto que planted UGT contra el
acuerdo que alcanzo la empresa con CC.00. por el que se
consensuo la ampliacion de la jornada diaria de los trabajadores
en media hora.

Fl incremento se planted en el marco del
acuerdo sobre el registro horario, con lo que no
paso el tramite del convenio, necesario a juicio del
sindicato recurrente. Se trata de uno de los prime-
ros conflictos colectivos que ha suscitado el regis-
tro horario, que entr6 en vigor €l 12 de mayo.

La conclusion de la sentencia es que este
acuerdo es licito y no supone una modificacion
general de las condiciones de trabajo y del horario
porque dentro del acuerdo se conviene que “la empresa se compromete a
no utilizar este registro horario como medida disciplinaria cuando dé como
resultado una jornada inferior a lo concertado con el empleado, mediante la
deduccion de salario, amonestaciones, sanciones o incluso el despido”.

¢Qué gana la empresa con este acuerdo? Al consignar media hora mas
de jornada diaria de sus trabajadores, la aseguradora se blinda ante las horas
extra y evita tener que pagar estos 30 minutos de mas cada dia como hora
extra. Por su parte, el sindicato firmante del acuerdo consigue, a cambio de
esta media hora mas, que la empresa no fiscalice las paradas y descansos
que realizan los trabajadores, que quedarian cubiertos, concepto por €l que
ademas no se podria sancionar ni despedir.




Al dia seguros

El sistema de prevision empresarial
de pensiones ingles genera 20.000
millones de libras de ahorro nuevo

A primero de diciembre se presento en la sede de Unespa
el primer informe en espariol sobre el sistema britanico
de ahorro para la jubilacion en la empresa, que podria ser
una buena opcion para Espafa. Un estudio que ha sido
elaborado por Fernando Martinez-Cue, profesor
asociado de la Universidad de Barcelona y consultor
especializado en pensiones. En €l se explica el exito
conseguido ya que se ha generado casi 20.000 millones
de libras en ahorro nuevo en 2019 y cuenta con mas de 10
millones de trabajadores que antes no ahorraban.

En la presentacion, Pilar Gonzéalez de Frutos, presidenta de
Unespa, hizo referencia a la situacion actual que vivimos en Es-
pana con respecto a las pensiones. “En este ano 2019, las personas
que se han jubilado con derecho a pensiéon contributiva del Régi-
men General lo han hecho con una pension media de unos 20.650
euros al ano, frente a los 23.900 euros de coste salarial medio por
trabajador. Nuestro sistema de reparto muestra una generosidad
de entre el 80% y el 85% del salario activo, segun como se calcu-
le. Mluy pocos sistemas de reparto son capaces de igualar una tasa
de sustitucion semejante” senalo.

Las pensiones de reparto espanolas estan entre las mas ge-
nerosas del mundo desarrollado pero, al tiempo, son las que mayor
presion experimentan desde el envejecimiento demografico. “Sus
alternativas basicas son: o reducir su generosidad, o diversificar
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sus fuentes de financiacion, lo cual no seria problema si las pen-
siones fuesen todo el gasto social; pero resulta que no lo son. Yo,
personalmente, no soy partidaria de financiar pensiones contribu-
tivas con dinero de los impuestos de todos, salvo quiza en casos
especificos y siempre como férmula provisional, porque creo que
esa practica pondria en peligro el resto del gasto social”, afirma la
presidenta de Unespa.

En su opinidn, “la forma de abordar este problema es, promo-
cionar las pensiones de capitalizacion, muy especialmente en el
ambito de las empresas y los sectores productivos. En lo que va
de siglo, las familias y trabajadores de los Paises Bajos han desti-
nado el 16% de su renta disponible a prevision capitalizada. Los
daneses han dedicado €l 11% de los recursos de que disponian
para consumir o ahorrar, los britanicos el 11%, los alemanes el
4.4%. Nosotros hemos dedicado €l 1,9% de nuestros recursos. Esto
quiere decir que, en términos de esfuerzo, por cada euro que un
espanol ha diferido para su jubilacion a través de productos de
capitalizacion, un danés, y cito Dinamarca porque hoy son muchos
los que propugnan que deberiamos tomarla como modelo, ha di-
ferido seis euros”.



Tras esta exposicion de la situacion en nuestro pais, tomo
la palabra Fernando Martinez-Cue para exponer los puntos mas
destacados de su informe que analiza el sistema que ha tenido
éxito en Reino Unido: el Automatic Enrolment (inscripcion
automatica), que consiste en que el empresario obligatoriamente
inscribe a sus empleados en un sistema de prevision social
empresarial complementaria y realiza unas aportaciones minimas
a su favor, siempre y cuando el empleado aporte su porcentaje.
Fl empleado, una vez adscrito automaticamente, puede decidir
salirse. Pero la realidad es que solo el 9% de los empleados se
han salido. Se ha generado 19.700 millones de libras en ahorro
nuevo en 2019 y hay mas de 10 millones de trabajadores que
antes no ahorraban y ahora lo estan haciendo. Sobre todo se ha
incrementado el porcentaje en el grupo de los jovenes (de 22 a
29 anos) que ha pasado de ahorrar el 24% en 2012 al 84% en 2018;
y en el de las mujeres, que en 2012 ahorraba un 40% y en 2018
un 85%.

Fl porcentaje de las aportaciones a 1 de abril de 2019 es del
3% del salario por parte del empresario, del 4% por parte del
trabajador, del 1% por parte del Estado. En total es un 8% del
salario que se aporta al sistema. En este momento, €l 99% de las
grandes companias ya lo han implantado entre sus empleados,
el 97% de las medianas y el 84% de las pequenas empresas. Para
ello han contado con un periodo de adaptacion que ha ido des-
de 2012 a 2017.

Ahora tienen previsto testar maneras de mejorar el ahorro
de los auténomos, eliminar el limite inferior de salario (6.136 libras
esterlinas) para el calculo de la base pensionable sobre la que
aplicar el porcentaje de aportaciones, para calcular las contribu-
ciones a realizar desde la primera libra; y reducir la edad minima
para ser elegible para la inscripcion automatica a los 18 anos.

La version integra del informe puede descargarse aqui.

Al dia seguros

MUTUA DE PROPIETARIOS

Laura Lopez,
nueva directora
de Estrategia
del Grupo Mutua
de Propietarios

Laura Lopez ha sido nombrada directora de Estrategia
del Grupo Mutua de Propietarios y se incorpora al
Patronato de la Fundacion Mutua de Propietarios.

Desde la Direccién de Estrategia del Grupo Mutua de Pro-
pietarios Lopez liderara proyectos e iniciativas como el nuevo
Plan Estratégico del Grupo, con objetivos como la mejora de la
rentabilidad a través de sinergias entre entidades del grupo, el
incremento del uso de las herramientas tecnologicas y continua-
cion de la transformacion digital, asi como identificar nuevas
oportunidades de crecimiento inorganico.

EsIngeniera Técnica Industrial, licenciada en Investigacion
y Técnicas de Mercado (Econdtmicas) y tiene un MBA, ademas
de un Postgrado en Marketing y Ventas. Tiene amplia experien-
cia en gestion de unidades de negocio de componente tecnolo-
gica, lanzamiento de nuevos proyectos, organizacion y desarro-
llo de negocio internacional.

En 2017 se incorpord a la recién creada Fundacion Mutua
de Propietarios asumiendo su direccion, y actualmente también
es miembro de la Junta de Gobierno del Colegio de Ingenieros
Técnicos Industriales de Barcelona. Ha sido profesora del Mas-
ter de Project Management de La Salle y consultora acreditada
por Accio en contratacion publica internacional.




Al dia seguros

Se pide al nuevo Parlamento llegar a un pacto de
Estado por la sostenibilidad de las pensiones
El Foro de Expertos del Instituto Santalucia urge al nuevo Parlamento a que

se llegue a un pacto de Estado con una amplia mayoria para encauzar el
crecimiento economico de forma general y la sostenibilidad del sistema de

pensiones, en particular.

Para el Foro de Expertos, la sostenibi-
lidad del sistema de pensiones ha de ser
prioritaria. Para alcanzar este proposito,
hay que poner fin a la situaciéon actual, en
la que las nuevas pensiones que se incor-
poran al sistema estan entrando con un
déficit muy significativo, ya que como pro-
medio los trabajadores no cotizan lo sufi-
ciente como para financiar su pension es-
perada, dados los niveles actuales de
esperanza de vida tras la jubilacion.

Con el fin de garantizar uno de los pi-
lares béasicos del Estado de Bienestar, el
Foro de Expertos ha emitido una serie de
recomendaciones dirigidas al nuevo Parla-
mento para asegurar unas pensiones ade-
cuadas y periodicamente actualizadas:

1. Buscar un nuevo consenso en el Pacto
de Toledo sobre las reformas necesarias
para asegurar la sostenibilidad a largo
plazo del sistema publico de pensiones
de una forma que no suponga trasladar
el problema en su integridad a las gene-

raciones mas jovenes. Este consenso ha
de tener en cuenta la actual situacion
demografica, social y econdmica, que es
muy diferente de la existente en el mo-
mento de puesta en marcha del Pacto,
en 1995.

. FEl mantenimiento del poder adquisitivo

de las pensiones es un objetivo deseable
siempre que sea consistente con la sos-
tenibilidad del sistema. Para garantizar la
compatibilidad de ambos objetivos, resul-
ta necesaria una reforma estructural del
sistema que garantice que las pensiones

iniciales no entren con un déficit al siste-
ma, lo que exigird una reduccion de la
actual tasa de sustitucion hasta niveles
mas realistas y en linea con otras econo-
mias avanzadas. Esta reforma, se podria
desarrollar con la adopcion de un sistema
de cuentas nocionales individuales de
contribucion definida con una tasa de ren-
tabilidad ligada al crecimiento de la masa
salarial y a las proyecciones de crecimien-
to econdmico a largo plazo, y un sistema
de complementos a minimos como el ac-
tual. Esta reforma no supondria la priva-
tizacion de las pensiones publicas o el
abandono del actual sistema de reparto,
pero aportaria racionalidad, sostenibilidad
y trasparencia al sistema, sin sacrificar la
contribucién y la actual garantia de sufi-
ciencia para aquellos que han cotizado
menos. Esta reforma ayudaria también a
preservar la equidad intergeneracional del
sistema, repartiendo sus cargas equitati-
vamente entre todas las generaciones.
Ademas, por razones de equidad y soli-
daridad, las pensiones minimas deberian
blindarse frente a la inflacion, mantenien-
do la practica actual de financiar los com-
plementos de minimos con transferencias
del Estado y en ultima instancia con im-
puestos generales.

. Para compatibilizar la sostenibilidad del

sistema con su suficiencia, es crucial au-
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mentar la tasa de empleo e incrementar
la productividad y con ella los salarios.
Adicionalmente se deberian adoptar me-
didas que potencien la natalidad y dise-
nar una politica migratoria de futuro.

4. FlForo aboga por la plena compatibilidad

del cobro de la pension de jubilaciéon y el
trabajo remunerado y se opone a cual-
quier propuesta que suponga un avance
hacia la jubilacion forzosa. Al contrario,
propugnamos la adopcion de politicas
flexibles que permitan y estimulen una
mayor participacion laboral de las per-
sonas de mayor edad y el pleno aprove-
chamiento de la experiencia y el talento

de la poblacién senior.

. Con respecto a la edad de jubilacion, el

Foro es partidario de ligar la edad minima
de jubilacién a la esperanza de vida. El
Foro de Expertos quiere resaltar que el
retraso de la entrada en vigor del factor
de sostenibilidad disminuye la equidad
del sistema.

. Bl Foro de Expertos recomienda poten-

ciar la prevision social complementaria,
actualizando y mejorando el marco nor-
mativo del ahorro de prevision a largo
plazo de formas que respeten la neutra-
lidad fiscal entre distintos activos. En su
regulacion deben tenerse en cuenta las

Al dia seguros

mejores experiencias internacionales,
incluyendo el sistema britanico, carac-
terizado por su flexibilidad y una parti-
cipacion cuasi obligatoria.

Sobre la promocion del ahorro, el Foro
recalca que es necesaria unarevision de la
fiscalidad del ahorro bajo un principio de
neutralidad: la fiscalidad no debe distorsio-
nar en ningun caso las decisiones de inver-
sion real o financiera de los ahorradores.
Deberia incentivarse el ahorro previsional
a largo plazo entendiendo este concepto
de manera genérica. Se plantea la posibili-
dad de crear una especie de “perimetro de
ahorro a largo plazo”.

Forinvest se celebrara los dias 3 y 4 de marzo en Valencia
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Forinvest 2020 se celebrara los dias 3 y 4 de marzo de 2020 en Feria
Valencia. El dia previo tendra lugar la ya habitual Noche de las Finanzas.
Asilo ha decidido el comité organizador de Forinvest, presidido por
Vicent Soler, consejero de Hacienda y Modelo Econémico de la
Generalitat Valenciana.

Forinvest seguira contando con cinco foros de debate: el Forum Forinvest, el
Foro Internacional del Seguro, el Foro de Finanzas Personales, el Foro del Asesor y
el Innovation & Fintech Forum donde se analizaran todos los temas de actualidad
sectorial. Ademas, este ano, se incluira por primera vez una tematica que esta de
maxima actualidad: el impacto medioambiental. Se acogeran varias conferencias
gue pondran el foco en esta materia desde una perspectiva empresarial, de Res-
ponsabilidad Social Corporativa, de fondos sostenibles y de inversion, entre otras.
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Reconocida la labor de Plus Ultra Seguros en
apoyo de los corredores extremernos

Plus Ultra Seguros ha sido galardonada, por sexto afio consecutivo, con el
Premio Jamon de la Asociacion de Corredores de Extremadura (Asoccex).
Este galardon tiene por objetivo reconocer el servicio, la atencién y la
cercania que la aseguradora presta a los corredores de laregion.

David Gil, director territorial Centro Sur
Corredores de Plus Ultra Seguros, agradecio
el reconocimiento de Asoccex, y destaco la
oferta de valor que la compania mantiene
con la agrupacion de corredores de Extre-
madura, “una relacion que se basa en valo-
res como la confianza, la honestidad, la res-
ponsabilidad y la cercania, cualidades que,
en definitiva, permiten a Asoccex ofrecer un
mejor servicio a sus clientes”. Por otro lado,
la aseguradora ha registrado un récord de

participacion en la 6% edicion de su torneo
de padel dirigido a su red de mediadores.
Con esta iniciativa, la compania sigue apos-
tando por la figura del mediador como pilar
basico del modelo de distribucion comercial.

Un total de 350 mediadores de la com-
pania participaron a lo largo del ano en esta
competicién, que se ha disputado en 7
pruebas distribuidas por diferentes ciuda-
des: Barcelona, Bilbao, A Corufia, Valencia,
Malaga, Madrid y Sevilla. La gran final, ce-

lebrada en Madrid, clausur6 esta 6% edicion.

Ademas del padel, Plus Ultra Seguros
refuerza el compromiso con su red comer-
cial mediante la celebracién de un torneo
de golf anual, que este 2019 se ha celebra-
do en el Real Club de Golf La Herreria de
Madrid.

IMA Ibérica Asistencia nombra a Fernando Diaz director
comercial & Marketing

IMA Ibérica Asistencia
incorpora a Fernando Diaz a su
equipo directivo para reforzar
la Direccion Comercial &
Marketing de la compainiia.

Su carrera profesional cuenta con mas de 25 afios en puestos
de responsabilidad en las areas Comercial y de Marketing del
sector Seguros, consultoria y tecnologias de la informacion de
seguros. Licenciado en Ciencias, ha cursado un MBA y cuenta
con el Titulo de Mediacion. Diaz acumula una amplia experiencia
en bancaseguros, negocio corporativo, mediacion y consultoria.

S



Mapfre organiza una jornada sobre
prevision social y transmision
patrimonial

Mapfre ha participado en una jornada de analisis y debate sobre
‘Prevision y transmision intergeneracional del patrimonio al
margen de la sucesion’ en Baleares. El objetivo de esta jornada

era estudiar el creciente desarrollo en Espafa de los

denominados will substitutes. Es decir, aquellos mecanismos
para la atribucién post mortem de bienes que se mueven al

margen de las coordenadas del Derecho de sucesiones.

Desde finales del siglo XX se verifica como tendencia global
un incremento en el empleo de tales instrumentos, fundamental-
mente en la forma de instrumentos de ahorro y prevision, desig-
naciones de beneficiarios en seguros de Vida y planes de pensio-
nes. Cumple por ello analizar por qué los particulares transfieren
bienes mediante instrumentos extratestamentarios, y también
como debe responder el ordenamiento juridico a su creciente im-
plementacion.

En la jornada se habl6 de aspectos relacionos con la utiliza-
cion de los will substitutes en el ambito empresarial, la proteccion
de la familia, el Derecho fiscal y el papel del notariado ante la
creciente utilizacion de tales mecanismos de transmision.

Por otro lado, Mapfre ha reforzado su compromiso con la
Confederacion Esparnola de la Pequefia y Mediana Empresa
(Cepyme) y con la Federacion Nacional de Asociaciones de Tra-
bajadores Autonomos (ATA).

Con Cepyme han renovado el convenio que ambas entidades
mantienen desde 2016, y continuaran realizando actuaciones con-

Al dia seguros

juntas y desarrollando estrategias comunes para impulsar a las
pequenas y medianas empresas con €l objetivo de potenciar su
negocio. Del mismo modo, colaboraran en iniciativas de caracter
institucional en el ambito del aseguramiento de las pymes y en la
difusion de informes sobre esta materia.

Asimismo, se continuara insistiendo en la importancia que
tiene asegurar los distintos riesgos de una empresa y se ofrecera
tanto a las pymes como a los empresarios autonomos el modelo
Mapfre Empresas 360°, un mapa de riesgos para que conozcan
sus necesidades de aseguramiento en los ambitos de mayor ries-
go (patrimonio, cuenta de resultados, responsabilidad frente a
terceros y personas).

En otro orden de cosas, Mapfre se ha aliado con El Corte
Inglés para comercializar sus seguros de Salud a través de la co-
rreduria del grupo de distribucion. Este ramo se une a los seguros
de Hogar y Autos de la aseguradora que El Corte Inglés Seguros
ya incluia en su portfolio. Este acuerdo afianza la relacion entre
ambas entidades, que colaboran desde hace casi 20 anos.
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Por tercer ano
consecutivo,
Premaat ha hecho
entrega de sus
premios al sector
asegurador. En esta
ocasioén recayeron
en Joseé Boada,
Manuel Lopez,
Segurospordias.com
y Newcorred.

Premaat reconoce la labor de Jose Boada,
Manuel Lopez, Segurospordias y Newcorred

José Boada, presidente del Grupo Pelayo, y Manuel L.opez, CEO de Intermun-
dial, recibieron los Premios a una Trayectoria destacada en companias y a una
Trayectoria destacada en mediacion, respectivamente. Por su parte, New Insuran-
ce Broker Web (Segurospordias.com), representada en la ceremonia por su CEQO,
Alberto de Lope, y su presidente, Fernando de Lope, recibio¢ el Premio a Innovado-
res en Seguros. Asimismo, la asociacion Newcorred recogio un galardon de nueva
creacion, “Premio especial Premaat a iniciativas que aportan valor”, que recogio
su presidente Jorge Campos.

La ceremonia de entrega de los premios de Premaat estuvo precedida por una
conferencia del consultor y formador Emilio Durd, que bajo el titulo ‘No vale ren-
dirse’, habl¢ de la importancia de tomarse la vida de manera positiva.

En la clausura del evento €l presidente de Premaat, Jesus Manuel Gonzalez,
destaco la importancia capital que tiene el sector asegurador “para la economia
tanto del pais como de las familias” y “lo poco conocida que su verdadera esencia
es fuera de nuestro ambito”.

Asasel actualiza su web

La Asociacién de Agencias de
Suscripcion Esparfiolas de Lloyd's
(Asasel) ha actualizado su pagina web,
parareflejar los ultimos cambios
regulatorios, la incorporacion de
nuevos miembros y los derivados del
Brexit, con la constitucion de Lloyd's
Insurance Company SA (Lloyd's
Bruselas).

Esta nueva version permite a sus visitan-
tes —sobre todo mediadores y otros profesio-
nales del seguro— conocer mejor a la unica
asociacion de agencias de suscripcion en Es-
pana, sus miembros y los productos que éstos
suscriben por cuenta y en nombre de Lloyd’s
Bruselas. La web también es accesible a tra-
vés de dispositivos moviles y tabletas (web
responsive).

LLOYD’S
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Caser presenta una hucha digital para ayudar a sus clientes a ahorrar

Caser Seguros ha lanzado una hucha
digital que permite ahorrar
automaticamente y acumular dinero
con cada compra. Esta féormula se
materializa en una tarjeta que forma
parte del producto de ahorro, y que
emite Wizink con Mastercard.

Sus titulares ahorraran un 1% cada vez
que realicen una compra. Ademas, podran
incrementar sus ahorros redondeando los
pagos con la opcidn que escojan en su hu-
cha digital. Adicionalmente, se consigue un
porcentaje de los recibos domiciliados de
companias denominadas “amigas” vy, del
mismo modo, el usuario obtendra otras bo-
nificaciones en compras que realice tam-
bién en companias con las que Caser tenga
acuerdos. Todo el ahorro puede seguirse
facilmente a través de la aplicacion. Entre
las mas de 150 companias estan Endesa,
Galp o Decathlon.

‘Caser Cling Cling’, que es el nombre
comercial de esta solucién, esta dirigido
especialmente a personas de entre 30 y b0
anos que quieran ahorrar sin cambiar mu-
cho sus habitos actuales. Uno de sus obje-
tivos pasa por desarrollar el cuarto pilar — el

Caser Cling To.Cling
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del ahorro por consumo-.
El nuevo servicio de
la aseguradora preve asimis-
mo una serie de retos para que los usua-
rios se animen a ahorrar mas: por ejemplo,
devolvera dinero al participar en acciones
solidarias especificas, como carreras soli-
darias o reciclajes. Todo lo recaudado en la
hucha digital se acumula como comple-
mento a la prevision social en un seguro de
Vida ahorro, que facilita al titular obtener
liquidez y e incluso seleccionar horizontes
temporales de ahorro mas cercanos.

Por otro lado, ‘Caser ReMoto’ ha
recibido el Galardéon Regional EMEA
en los premios Gartner Eye on Inno-

vation Award 2019 para servicios
financieros, como el mejor pro-
ducto que auna tecnologia e in-
novacion para salvar vidas en
carretera. Ademas, ha sido dis-
tinguido con el Digital Cham-
pion EMEA.

Caser ReMoto incluye un
dispositivo creado por la com-
pania, que conecta por blue-
tooth al conductor con su
moto para que, en caso de se-
pararse por una caida o un
accidente, se pueda geoloca-
lizar al motorista y realizar una
llamada para comprobar su
estado. En caso de que este no

responda en tres llamadas, se envia inme-
diatamente la localizacion a los equipos de
emergenciay se inicia un protocolo de res-
cate completo.

En otro orden de cosas, Caser y Hom-
ming, la herramienta digital para la gestion
de alquileres, han alcanzado un acuerdo
para ofrecer seguros de alquiler de vivienda
y de hogar a los usuarios de la plataforma.
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Se trata de una asociaciéon importante para Zurich puesto
que en el negocio de No Vida (excluido gran empresa) representan
del orden de 70 millones en primas, y en el Negocio de Vida ries-
go del orden de 4 millones en primas. Aportando como nuevo
negocio 11 millones de euros en No Vida y 600.000 euros en APES
de vida riesgo.

Ademas de aprobarse el acta y las cuentas de la asamblea
anterior, se informo de la situaciéon actual de la asociacion con la

AJPS eInese preparan un listado de los 40 jovenes
lideres del sector asegurador

La Asociacion de Jovenes Profesionales
del Seguro (AJPS) e Inese han puesto
en marcha ‘40under40’, el listado de
los 40 jovenes lideres del sector
asegurador. Para ello, han abierto un
periodo de recepcion de candidaturas,
disponible hasta el 15 de febrero de
2020.

Para confeccionar este listado, se buscan
profesionales del sector asegurador nacidos
con posterioridad a 1980, que ocupen posi-
ciones de responsabilidad en su organizacion,
valorandose especialmente la direccion de
equipos. El listado esta abierto a profesiona-
les de aseguradoras, reaseguradoras, media-
dores de seguros e instituciones del sector.
Ellistado se hara publico en marzo de 2020.

La Asociacion de Mediadores Zurich celebra su
Asamblea Anual

Las Instalaciones de Zurich Insurance PLC en Madrid han acogido la
Asamblea Anual de la Asociacion de Mediadores Zurich, una asociacion
con mas de 40 afnos de antigtiedad, en la que conviven tanto agentes como
corredores, todos ellos con una vinculacion importante con la aseguradora.

reciente firma del protocolo con la companfia Zurich y los puntos
mas importantes en el contenido.

A continuacion, se habld del desarrollo territorial de la aso-
clacion con el nombramiento de delegados territoriales, el marco
remunerativo del mediador Zurich, la atencién en siniestros con
los nuevos sistemas, €l cliente digital..., entre otros.

Por otro lado, Zurich Seguros ha inaugurado sus nuevas
oficinas centrales en el Paseo de la Castellana, 81 de Madrid.




Fl servicio de video-consulta sera una opcion adicional a la
consulta médica teleféonica. Gracias a este acuerdo, cuando un
estudiante asegurado necesite realizar una consulta meédica, po-
dra hacerlo desde cualquier dispositivo (tablet, moévil, ordenador),
teniendo acceso inmediato a un doctor, con la ventaja afiladida de
incorporar la imagen, facilitando asi el proceso diagnostico por
parte del profesional en aquellos casos que no precisen explora-
ciones presenciales.

Por otro lado, International SOS se uni6 al Black Friday con
descuentos de 20% en sus seguros Asistencia en Viaje y Defensa
Juridica comercializados en su web y a través del canal mediador.

Ademas, los especialistas en seguros legales y asesoria juri-
dica de la compania han desarrollado una serie de recomendacio-
nes para que los consumidores que aprovechen las ofertas del
Black Friday tengan en cuenta: Los productos rebajados deben
mostrar el precio original junto al precio rebajado y contar con la
misma calidad; No esta permitida la venta de un producto dete-
riorado como rebajado; Los establecimientos deberan distinguir
y separar los productos rebajados de los que no lo estén; y cono-

Al dia seguros

International SOS incluye los servicios
medicos de Ever Health para estudiantes
extranjeros en Valencia

International SOS y Ever Health han puesto en marcha un proyecto
piloto para facilitar a los estudiantes extranjeros, asegurados por la
poliza de Asistencia en Viaje de la aseguradora que cursan sus estudios
en Valencia, servicios de medicina desde cualquier lugar, sin problemas
de idiomas y sin necesidad de tener que trasladarse inicialmente a un
centro medico u hospital.

cer la politica de devoluciones del comercio, que no podran variar
en el periodo de rebajas.

Ademas, en las compras por internet debemos tener en cuen-
ta: Asegurarse de que la URL comienza por https; La tienda online
debe disponer de un certificado de seguridad (fijarse si en el nave-
gador aparece el icono de un candado que garantice que este cer-
tificado es valido); La web de un comercio debe contener siempre
la siguiente informacion: nombre o denominacion social, NIF, resi-
dencia o domicilio o direccion de alguno de sus establecimientos
permanentes en Espana, direcciéon de correo electronico y datos de
inscripcion en el Registro Mercantil; Revisar la politica de privacidad
de la web; Antes de realizar la compra, fijarse bien en el precio del
producto, que debe indicar impuestos, recargos y gastos de envio;
Realizada la compra, tendremos que recibir un acuse de recibo por
parte del comercio via correo electrénico o comunicacion similar;
Yy una vez recibida la compra por internet, tenemos un plazo de
minimo 14 dias para ejercer nuestro derecho de desistimiento (solo
en comercios online) sin justificar causa alguna por devolver el pro-
ducto, con un reembolso en un plazo maximo de 14 dias.



Al dia seguros

La Catedra Fundacion Inade-UDC lanza un curso de
posgrado sobre Responsabilidad Civil y Seguro

La Catedra Fundacién Inade-UDC ha abierto el plazo de inscripcion para el nuevo
curso de posgrado “Especialista en Responsabilidad Civil y Seguro”. Su objetivo
es ofrecer las competencias especializadas que se necesitan para actuar
profesionalmente en el mundo de los accidentes y de las responsabilidades
civiles que se derivan de ellos.

El curso de posgrado es presencial y arranca el 7 de febrero. Las sesiones seran impar-
tidas en la Facultad de Derecho de la Universidad de La Corufia los viernes en jornada com-
pleta y los sabados en sesién matinal. Los interesados podran inscribirse hasta el dia 10 de
enero, pero las plazas estan limitadas a un maximo de 35 alumnos.

El curso finalizara con la presentacion de un trabajo final sobre Responsabilidad Civil
€en una pyme.

Por otro lado, el Patronato de Fundacion Inade ha aprobado por unanimidad €l Plan de
Actuacion para el ejercicio 2020, que incluira diferentes actos de conmemoracion del 40°
aniversario de la Ley de Contrato de Seguro y un
nuevo galardon en los Premios Galicia Segura “a la
gestion del riesgo y el seguro”. Ademas, se han fi-
jado 10 retos para 2020. También ha encargado dos

oesmcsomimn ¢ (] | iz e ‘) nuevos estudios a la Universidad de Santiago de
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Compostela. Uno que analiza la mortalidad empre-
sarial en Galicia entre 1960 y 2007; y el otro es una
actualizacion de ‘La gestion del riesgo y el seguro
en la empresa gallega’.

Asimismo, la organizacion se ha fijado impartir
6 cursos-taller, organizados bajo el nombre de ‘Aula
Inade’. Y facilitar la visibilidad de la mujer en la ges-
tion del riesgo y el seguro. Se va a crear una base de
datos de mujeres referentes en ambos ambitos.

-

DKV aseguro a los
voluntarios de la
Conferencia de
Naciones Unidas
sobre Cambio
Climatico

DKV ha asegurado pro bono a
los casi 2.000 voluntarios que
participaron en la Conferencia
de Naciones Unidas sobre
Cambio Climatico (COP 25),
que tuvo lugar en Madrid, entre
el 2y el 13 de diciembre.

La compania ha emitido sen-
das polizas de cobertura de asisten-
cia médica por accidente a nombre
de las dos entidades que se ocupan
de la organizacion de las 1.900 per-
sonas que se ofrecieron como volun-
tarios: la F'undacion Asispa y la Pla-
taforma del Voluntariado por Espana.
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AXA se compromete a
reparar danos leves en
vehiculos en menos de 24
horas

Los clientes de AXA ya pueden reparar
los darfios leves de su vehiculo
(rozaduras en la pintura, golpes leves,
etc.) en menos de 24 horas, gracias al
compromiso adquirido por la compaiiia.

Este Servicio de Reparacion Rapida se
ofrece en talleres AXA Calidad. Se estima que
mas de 50.000 clientes podran beneficiarse de
este compromiso de reparacion de dafnos leves
a lo largo de 2020.

Ademas, con el objetivo de ofrecer un servicio rapido de for-
ma integral, los clientes no necesitan acercarse en primera ins-
tancia al taller para valorar los danos. El taller realiza la verificacion
a través de una videollamada.

En otro orden de cosas, AXA y los doctores Pedro Luis Ripoll
y Mariano de Prado han firmado un acuerdo de colaboracion para
ofrecer un seguro de Accidentes dirigido a la practica del deporte
base, las categorias juveniles y los deportistas amateur. La garantia
de asistencia sanitaria ofrece el acceso a los servicios de
profesionales para el tratamiento de los accidentes deportivos de
maximo nivel internacional.

Ademas de poder ser atendidos por los propios doctores Ri-
poll y De Prado, el asegurado contara con un cuadro de médicos
premium lideres en medicina deportiva, pertenecientes al staff
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medico de Ripoll y De Prado Sport Clinic. El paciente sera atendi-
do en consulta en un plazo maximo de 24 horas a partir de la
notificacion del siniestro, y en el plazo maximo de una semana
estara diagnosticado y encauzado su tratamiento.

‘Accidentes Deportistas de AXA’, que cubre los percances
ocurridos durante la practica deportiva en entrenamientos, com-
peticiones o carreras, incluye protesis, piezas anatomicas ortopé-
dicas y cualquier método de inmovilizacion. Del mismo modo
cubre el fallecimiento y la invalidez como consecuencia de la prac-
tica de la actividad deportiva, asi como la muerte subita en el
deporte.

Adicionalmente el asegurado de manera voluntaria podra
contratar las garantias de incapacidad temporal, asistencia fami-
liar y asistencia psicoldgica telefonica.
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Estos galardones reconocen el trabajo
de investigadores, profesionales y empresas
que, anualmente, contribuyen al progreso de
la sociedad.

Por otro lado, la Fundacién MGS ha or-
ganizado la segunda parte de la conferencia

Allianz gradua ala cuarta promocion de su Programa

Ciberseguridad'.

‘Seres excepcionales, organizaciones exce-
lentes’ dirigida a mediadores de MGS Seguros
y que fue impartida por el economista, escritor
y conferenciante Fermando Trias de Bes. En
ella, varios mediadores aportaron sus expe-
riencias personales relacionadas con iniciati-

Superior de Direccion de Empresas de Mediacion

Barcelona ha acogido la ceremonia de graduacion de la cuarta promocion de alumnos
del Programa Superior en Direccidén de Empresas de Mediacion, el programa ejecutivo

del Campus Allianz.

Un total de 24 profesionales de la mediacion (agentes y
corredores) recogieron el titulo que les certifica como exper-
tos en la gestion de empresas de mediacién, con la acredi-
tacion de la Fundacion Empresa de la Universidad de Nava-

ITa.

El ciclo formativo,
(Planificacion del Negocio de Mediacion, Gestion del Nego-
cio de Mediacion y Gestion de los Recursos) se distribuye
en 208 horas lectivas.

Reconocido el nuevo producto de
ciberseguridad de MGS

MGS Seguros ha recibido, por segundo afio consecutivo, uno
de los galardones otorgados en los Premios Tecnologia e
Innovacion 2019 que entrego el diario La Razon en Madrid. En
esta ocasion, la aseguradora fue reconocida con el premio ala
Innovacion en Ciberseguridad por su nuevo producto ‘MGS

vas de mejora, tras lo cual, Trias planted un
itinerario de desarrollo profesional a partir de
diferentes factores clave. La Fundacion MGS
mantiene asi su amplio ciclo de conferencias
para favorecer tanto el desarrollo personal
como profesional de sus mediadores.

organizado en tres modulos
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En estos datos de capacidad de ahorro
se aprecia una notable brecha de género.
No solo en el numero de mujeres jubiladas
que no tienen ahorros complementarios
frente al de hombres jubilados, con 10 pun-
tos de diferencia (34,3% versus 24,4%), Sino
también en el volumen de ese colchoén fi-
nanciero. Los jubilados han conseguido
ahorrar para su retiro una media de 58.747
euros, en comparacion con los 43.035 euros

pension.

de las jubiladas, lo que supone 15.712 euros
de diferencia. En cuanto a la posibilidad de
poder hacer frente a determinadas contin-
gencias, la mayoria de los jubilados espa-
noles asegura tener ahorros suficientes
para cubrir un seguro de Decesos (78%) y
posibles tratamientos médicos (70%). Sin
embargo, el 50,6% de los jubilados no tiene
ahorros para afrontar los costes de una re-
sidencia o los cuidados necesarios deriva-

Al dia seguros

Solo tres de cada diez jubilados
tienen ingresos complementarios
a la pension publica

Un 41% de los jubilados asegura tener dificultades
parallegar a fin de mes. En municipios de menos de
50.000 habitantes, esta cifra alcanza el 47%, en
contraposicion con el 35,8% de los jubilados que les
cuestallegar a fin de mes en las ciudades grandes
(mas de 200.000 habitantes), segun la ultima
encuestarealizada por el Instituto Santalucia.
Ademas, cuatro de cada diez jubilados encuestados
(39%) reconoce que no ha hecho una buena
planificacion financiera de suretiro y un 28% admite
que ha llegado a la jubilacion sin ningun ahorro. En
consecuencia, solamente tres de cada diez (29%)
tienen unos ingresos estables complementarios a la

dos de una situacion de dependencia.
Después de anos de carrera laboral, el
proceso de adaptacion a los cambios que
trae consigo la etapa de jubilacién no siem-
pre esigual para toda la poblacion. Aunque
la mayoria de los jubilados reconocen ser
mas felices desde que dejaron de trabajar,
el estudio del Instituto Santalucia también
refleja que hasta un 30% echa de menos
trabajar o le gustaria seguir trabajando.
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Los ecosistemas digitales, el impacto de las
nuevas tecnologias y la aproximacion a las
insurtech centran el 5° Insurance Revolution

La 57 edicion de Insurance Revolution trato
sobre el auge de los ecosistemas digitales,
el impacto de las nuevas tecnologias en el
sector y la aproximacion que se esta
haciendo hacia las startups, fintech e
insurtech.

La principal conclusion a la que se ha llegado
es la apuesta de las grandes aseguradoras por un
modelo de innovacién abierta. Esto supone crear
una estrategia basada en la cooperacion empresarial, algo a lo que ya esta muy
acostumbrado el sector. Asi lo explica Ana Garcia Barona, responsable de Regu-
lacion Subdireccion General de Regulacion y Relaciones Internacionales de la
DGSEFP: “El seguro es un negocio altamente colaborativo, que se basa en la com-
pensacion y solidaridad de todos los que intervienen en el negocio”. Ademas,
anade que “la aparicion de nuevos operadores, como las startups tecnoldgicas
completan e innovan el sector asegurador”.

Sobre el Anteproyecto de Ley para la transformacion digital del sistema fi-
nanciero, Garcia Barona ha insistido en la importancia de la implicacion activa
de los poderes publicos, ya que en realidad “se esta dando un cambio estructural
y hay que garantizar que se produce de manera ordenada y coherente y tenien-
do en cuenta siempre el interés general”.

Maria Jesus Huertas, directora del evento ha declarado que “en Insurance
Revolution recogemos las ultimas novedades y las combinamos con grandes
experiencias de las principales aseguradoras. Nuestro objetivo es apoyar a todo
el ecosistema en su proceso de transformacion”.

Barcelona Health Hub para
potenciar la innovacion

SegurCaixa Adeslas ha firmado un
acuerdo para formar parte de Barcelona
Health Hub (BHH), una asociacion sin
animo de lucro orientada al desarrollo del
ecosistema de empresas y organizaciones
que trabajan en el ambito de la salud
digital.

El acuerdo agilizara la relacion de la com-
pania con las empresas participantes en este
proyecto con objeto de anticipar las tendencias
del mercado e identificar oportunidades en un
sector en rapida evolucion.
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Dominique Uzel, nuevo director general de Negocio de Santalucia

Dominique Uzel se ha incorporado a Santalucia como director general de Negocio y miembro del Comité Ejecutivo. Su
responsabilidad principal sera garantizar la continuidad del proyecto de transformacion iniciado por el Grupo en la
estructura de distribucion, y seguir trabajando en pro del crecimiento rentable, con un foco especial hacia los
grandes retos del sector y hacia el mayor desarrollo del canal directo y de las vias de comercializacion digitales.

Profesionalmente, Uzel cuenta con casi treinta anos de experiencia en
companias de primer nivel en el sector asegurador, y ha ocupado diversas
posiciones de alta responsabilidad en areas financieras, comerciales y técni-
cas en el Grupo Groupama, tanto en Espana como a nivel corporativo inter-
nacional.

Ha gestionado grandes equipos comerciales, incluyendo la gestion de
redes de agentes y de corredores complejas, y ha liderado sus procesos de
transformacion, aportando un fuerte perfil digital y un sélido conocimiento de
herramientas online.

En cuanto a su perfil académico, es ingeniero agronomo por Istomen Le
Havre, MBA por la Ecole Supérieure des Sciences Economiques et Commer-
ciales (Essec) en Paris, y ha realizado el Leadership Program en Insead de
Fontainebleau.

Por otro lado, el Grupo Santalucia ha anunciado su acuerdo con Red Hat,
proveedor de soluciones open source empresarial, para adoptar la integracion
agil y las tecnologias de la nube hibrida abierta de Red Hat como parte de su
actual plan estratégico de transformacion digital.

Para respaldar este proceso de digitalizacion, Santalucia ha adoptado un
enfoque de integracion agil que aprovecha las API abiertas (interfaces de pro-
gramacion de aplicaciones), los microservicios y los contenedores para disenar,
conectar y gestionar nuevas aplicaciones nativas de la nube de forma mas
rapida y sencilla, asi como para conectar y tratar de forma mas eficiente apli-
caciones, datos y dispositivos heterogéneos que han proliferado en toda la
organizacion durante las ultimas décadas.
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Aumenta la valoracion de las app delas

aseguradoras

El numero de app del sector asegurador se reduce, pero por

el contrario aumenta su valoracion. Es la principal

conclusion del cuarto estudio sobre las aplicaciones moviles

del sector asegurador de Innovacion Aseguradora.

Frente a las 298 app registradas en 2018 y las 316 de 2017,
en este ejercicio son 252 las aplicaciones activas en el sector ase-
gurador espanol, una disminucion que se ha producido fundamen-
talmente en I0S, ya que en Google Play han aumentado de 139 a
las 144 disponibles a diciembre de 2019.

En paralelo, aumenta también tanto la media de votos reci-
bidos por cada una de las aplicaciones como su nota media, que

AlG se ha adjudicado los
contratos del seguro
obligatorio de
Responsabilidad Civil y
Accidentes de los
conductores y del seguro de
Accidentes de la flota del
Ministerio de Defensa. La
duracion de los mismos, que
entro en vigor el 1 de enero
de 2020, sera de dos anos
ampliable a cinco.

sube de 3,1 a 3,34 sobre b. El numero de votos se incrementa de
166 a 218 de media por aplicacion. En cifras globales, sumando
todas las apps, se han registrado en 2019 55.144 votos frente a los
49.375 de 2018.

El estudio toma como base para su investigacion las entida-
des que conforman el ranking de presencia en internet de entida-
des aseguradoras.

AlG asegurara en RC y Accidentes a la flota de vehiculos
del Ministerio de Defensa

La prima del contrato del Seguro Obligatorio de Respon-
sabilidad Civil y Accidentes de los Conductores sera de
13.600.000 euros y cubrira a toda la flota del Ministerio de
Defensa, que engloba a mas de 35.000 vehiculos, incluidos
los carros de combate. AIG ofrece amplias coberturas y ca-
pitales a todos los vehiculos con ambito mundial, dado el
caracter multinacional de esta aseguradora, que esta presen-
te en mas de 200 paises y jurisdicciones. Por su parte, el valor
del contrato del Seguro de Accidentes es de 424.956 euros.
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Los expertos abogan por una
revision de la fiscalidad del ahorro
con criterios de neutralidad

Los ciudadanos deben comprender el alcance de la
situacion de las pensiones a traves de iniciativas que
promuevan la comunicacion y la educacion financiera,
ademas de fomentar el desarrollo de medidas que
permitan una mejor evolucion de los sistemas de
prevision y ahorro a largo plazo. Estas son algunas de las
medidas propuestas por el Foro de Expertos del Instituto
Santalucia para fomentar el ahorro a largo plazo entre la
ciudadania.

En Espana existen diferentes productos financieros que in-
centivan el ahorro a largo plazo, gracias a su tratamiento fiscal
tanto en la fase de aportacion -tal y como ocurre con los planes
de pensiones, prevision social empresarial o prevision asegura-
dos-, como en la de cobro de las prestaciones -planes individua-
les de ahorro sistematico o PIAS-. Sin embargo, no existen in-
centivos fiscales distintos para el ahorro a largo y a corto plazo
y los constantes cambios legislativos en materia fiscal desincen-
tivan la planificacién y el uso de estos instrumentos. Esta situa-
cion provoca que el ciudadano no tenga una vision clara de las
caracteristicas de los distintos productos disponibles, 1o que li-
mita la capacidad de estos para incentivar el ahorro para la ju-
bilacion.

Por todo ello, para los expertos debe llevarse a cabo una re-
vision de la fiscalidad del ahorro con propuestas especificas que
se definan bajo un principio de neutralidad y donde se incentive
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el diferimiento fiscal -que es la férmula elegida por la mayoria de
los paises de la OCDE-. Una posibilidad seria crear lo que los ex-
pertos denominan como “perimetro de ahorro a largo plazo”, en
el que el ciudadano pondria sus ahorros y, desde el primer mo-
mento, se le aplicaria el mejor tratamiento fiscal de un producto
genuinamente previsional -un plan de pensiones con reduccion
en la base-.

Otra de las medidas propuestas por el Foro de Expertos para
concienciar sobre la importancia del ahorro previsional seria de-
dicar los beneficios fiscales de la vivienda a incentivar el ahorro
a largo plazo y las pensiones. En este sentido, se podria aprove-
char el contexto europeo que promueve el desarrollo de un pro-
ducto paneuropeo de pensiones individuales (PEPP, por sus siglas
en inglés) para introducir incentivos fiscales que inviten a los
ciudadanos a ahorrar a largo plazo en este tipo de productos
financieros.
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Los millennials ahorran mas que sus padres
ante un futuro que venincierto

Los esparioles no ven claro su futuro y eso les lleva a ahorrar para
proteger su situacion financiera en el futuro, sobre todo los mas jovenes.
En el ultimo afo, el 68% de los esparioles ahorraron una parte de sus
ingresos, cifra que se eleva al 74% en el caso de los menores de 40 arfios,
aunque se reduce al 61% en los mayores de 40 anos. Son datos de una
nueva edicion del estudio sobre la percepcion de la proteccién financiera,
elaborado por Grupo Zurich y Oxford University en ocho paises.

En Espana sigue existiendo un bajo uso de
otros mecanismos de proteccion financiera apar-
te del ahorro. Solo el 9% de los consultados tienen
un seguro de Vida y apenas el 6% cuentan con
un seguro de proteccion en caso de no poder
trabajar. Este tipo de productos son mas comu-
nes en paises como Suiza o Irlanda.

Por edades, los trabajadores mayores son
los que mas contratan este tipo de seguros. Un
18% de los encuestados de mas de 55 afios cuen-
tan con una podliza de este tipo, en comparacion
con €l 11% de los menores de 29 anos que la poseen.

“En Espafia confiamos principalmente en el ahorro como forma de protegernos
ante una posible incapacidad para seguir desempenando nuestro puesto de trabajo,
mientras que en otros paises los trabajadores apuestan también por otros mecanis-
mos como los seguros de Vida que les protegen en caso de no poder trabajar”, ex-
plica Javier Rodriguez, director técnico de Vida de Zurich en Espana. “Tenemos que
dar a conocer mejor estos seguros a la ciudadania porque son la manera mas efectiva
de protegerse econdmicamente ante una incapacidad para trabajar.”

Entidades aseguradoras que ofrecen contratasion
y cobro online
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expanden la
disponibilidad del cobro
online

ICEA informa que aunque el
porcentaje de aseguradoras que
ofrecen contratacion de productos
online, es ligeramente inferior en 2019
(un 87,5% frente a un 90% en 2017) el
cobro online sigue aumentando todos
los afios, llegando al 83,9% en 20109.

Los productos que mas ofertan las ase-
guradoras son los de Vida (el 51,4% de las
aseguradoras encuestadas); seguidos por
Automoviles (48,6%) y Multirriesgos (45,7 %).

El pago por tarjeta es la opcidén mas
frecuente (84,4% de las entidades que per-
miten cobro online), seguida por la domici-
liaciéon en cuenta bancaria (75,0%).
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Norte Hispana Seguros ofrece una segunda opinion

medica presencial en sus seguros de Decesos

Norte Hispana Seguros ha incorporado la segunda opinion medica en sus seguros de
Decesos ‘Norte Hispana Familiar’, ‘Universal Prevision' y ‘Repatriacion’. Con ello, la
compania busca reforzar la proteccion y prevencion de la salud de sus asegurados.

En concreto, la segunda opinién meé-
dica presencial se podra solicitar para
aquellas patologias o enfermedades graves
que hayan sido diagnosticadas previamen-
te dentro de las especialidades de cardio-
logia, cirugia cardiaca, neurocirugia, onco-
logia vy trasplantes de corazoéon, higado y
rinon. La cobertura incluye tanto los gastos
del desplazamiento y alojamiento como la
visita y las exploraciones realizadas por los
facultativos.

También se incluye una segunda opi-
nion medica no presencial para un abanico
mas amplio de especialidades como aler-
gologia e inmunologia clinica; cirugia ge-
neral, digestiva, plastica, cardiaca, ortopé-
dica, toracica y vascular; dermatologia;
digestivo; ginecologia y obstetricia; oftal-
mologia; oncologia médica; pediatria; reu-
matologia, etc.

Recientemente, la aseguradora ha in-
cluido dentro de la cobertura Bienestar y
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salud de su seguro de Decesos un nuevo
servicio de atencion en el hogar para aque-
llos clientes que, ante un problema puntual
de salud, se ven obligados a guardar repo-
so domiciliario y no pueden realizar con
normalidad las tareas del hogar. Asimismo,
los clientes podran disfrutar de este servi-
cio, reembolsable en su totalidad, 3 veces
a lo largo del afio con un maximo de seis
horas en cada servicio, por la ejecuciéon de
una o varias tareas.

Salus Seguros de Salud presenta sus productos a los colegiados valencianos

El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Valencia ha acogido la
presentacion de Salus Seguros de Salud.

Nacho Urbez, responsable comercial de la zona, presentd a los mediadores los diferentes
productos que incluye Salus Seguros de Salud: Esencial, Premium y Excellent.

Durante el acto, Ramon Martinez, director Médico de la Zona Este profundizd en el mo-
delo de gestion asistencial de la direccion médica.

Por ultimo, la directora de Marketing de Salus Seguros de Salud, Natalia Martinez, explico
como ha sido planteada la campana de promocion 2019/2020 de estos nuevos productos.
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Los productos que ofrecera son

= Seguro de proteccion de préstamo, tanto para préstamos al con-
sumo, como para la financiacion del vehiculo con SoYou. Sera un
seguro con una duracion igual a la de la financiacion contratada,
y ofrecera proteccion en caso de falta o reduccion de ingresos por
fallecimiento, incapacidad permanente y absoluta, incapacidad
temporal, bien sea por enfermedad o por accidente, o desempleo.
= Seguro de vehiculo protecciéon plus que se hara efectivo en el

AXA Partners, socia de seguros de la financiera SoYou

La financiera SoYou (joint venture de Crédit Agricole Consumer Finance -CA Consumer
Finance- y Bankia) se compromete a tener una de las plataformas mas completas,
flexibles y agiles del sector, con soluciones 100% digitales. Uno de los colaboradores para
lograr estos objetivos es AXA Partners Iberia, que se posiciona desde el lanzamiento como
su partner de seguros, comercializados junto con sus soluciones de financiacion.

caso de que el vehiculo sufra un siniestro total y los costes de

DAS Seguros estrena nueva area Cliente

DAS Seguros ha lanzado sunueva
area Cliente. Una accion que se
enmarca dentro del proceso de
digitalizacion y de compafiia
plenamente orientada hacia el cliente.

Este nuevo apartado accesible desde
la web de DAS Seguros, esta disefiado para
mostrar una mayor claridad de la informa-
cion, siguiendo con su filosofia de ofrecer

a los clientes la maxima transparencia en
Sus servicios, y una navegacion sencilla
para que estos puedan realizar facilmente
entre otras acciones: preaperturas de si-
niestros, pagar recibos pendientes, modifi-
car datos de contacto y cuenta bancaria,
consultar las pdlizas contratadas o recordar
el contacto de sus mediadores. “Este lan-
zamiento es sin duda fruto de la apuesta
por la transformacion digital de nuestro
modelo de negocio, cuyo objetivo no es otro

reparacion excedan del 70% del valor de mercado en el momen-
to del siniestro. La indemnizacion sera destinada a reducir o
cancelar el saldo pendiente del préstamo de auto que el cliente
tenga suscrito con SoYou.
Las companias seguiran colaborando en la configuracion y
comercializaciéon de nuevos productos aseguradores para ofrecer
a sus clientes un portfolio personalizado segun sus necesidades.

que el de mejorar la experiencia de los
clientes y por ende seguir siendo competi-
tivos en nuestro sector”, ha manifestado
Jordi Rivera, CEO de la aseguradora.
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La facturacion de Pelayo a 30 de
septiembre de 2019, se ha situado
en 263,6 millones de euros, con un
ligero descenso de un 2,9%
respecto a 2018. La cartera total de polizas es de 1,2 millones. Por
su parte, el beneficio neto ha alcanzado los 3,1 millones de euros.

Pelayo obtiene un beneficio neto de 3,1
millones en el tercer trimestre

La mutua mantiene un excelente nivel de solvencia, situandose 2,8
veces por encima de la cuantia de solvencia exigida. El capital disponible se
ha situado en 372,5 millones de euros.

La facturacion de Autos, la mas importante para Pelayo, se ha situado
en el tercer trimestre en 217,4 millones de euros, un 3,6% inferior al afo an-
terior, y la cartera de este ramo ha alcanzado las 843.214 pdlizas.

Elratio de siniestralidad se ha situado en un 68,5%, algo inferior al 69,6%
a la misma fecha del pasado afio.

Con todo ello, el beneficio neto ha alcanzado los 3,1 millones de euros.
Flincremento respecto al ejercicio anterior muestra el buen comportamien-
to de la politica de seleccidon hacia mejores riesgos vy el ajuste de los gastos
durante el presente ejercicio.

Agropelayo, sociedad de negocio agrario de la que Pelayo es socio al
50% con Agromutua, continua situado como uno de los lideres del sector
agrario y en este tercer trimestre ha incrementado su resultado neto hasta
los 1,9 millones de euros, desde los 4,1 del pasado ejercicio, debido a la me-
jor siniestralidad del negocio agrario en este ejercicio. El Plan Estratégico
2019-2021 define los nuevos objetivos prioritarios, que se enfocan a incre-
mentar beneficios, fidelizar a los clientes de mayor valor, implantar un mo-
delo de omnicanalidad y seguir aumentando la diversificacion del negocio.
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Cesce ayudara a las pymes
del Corredor del Henares

Cesce ha firmado un acuerdo de colaboracion
con la Asociacion de Empresarios del
Henares (Aedhe) para prevenir la morosidad,
monitorizar y gestionar elriesgo en cartera,
facilitar la financiacion y orientar a las
pequenas y medianas empresas.

Elacuerdo convierte a Cesce en un colaborador
de referencia y garantiza el acceso, por parte de los
asociados de Aedhe, al anélisis de los riesgos de la
cartera de clientes, a los sistemas de calificacion por
rating de solvencia, al sistema de alerta de impagos
y a la gestion de recobro, entre otros servicios de
informacioén y asesoramiento.

En el acuerdo ha participado también Howden
Iberia (Abaccus), una consultora especializada en
riesgos de Crédito, que ofrecera la gestion preven-
tiva de los riesgos en esa modalidad.
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Resultado de la cuenta téonica par ramo
(sobre primas imputadas negocio retenido)

El resultado de la cuenta técnica del sector alcanzo
el 9,5% hasta septiembre

Elresultado de la cuenta tecnica del seguro, silo expresamos en base a las
primas imputadas retenidas, fue del 9,5%, cuatro décimas superior al indice

obtenido un afo antes, segun datos de ICEA.

La tasa de siniestralidad del negocio directo, incluyendo el reaseguro aceptado, fue
del 74,3% de las primas imputadas, con una reduccion de dos puntos y dos décimas so-

bre la obtenida a septiembre de 2018.

Por su parte, el resultado de la cuenta técnica del ramo de Vida para los negocios
directo y aceptado, obtuvo un ratio del 0,98% de las provisiones en los negocios directo
y aceptado, siete centésimas inferior al obtenido a septiembre de 2018.

295.204
317.671

Eepisribre
286491
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El volumen estimado del total de las
inversiones del sector asegurador
espanol en el tercer trimestre del afio
2019 se situo en los 327.274 millones
de euros, segun datos de ICEA.

Las inversiones del
sector alcanzan los
327.274 millones de

euros a septiembre

E155,34% de dicho volumen representa la inversion de la car-
tera de Vida, el 12,81% la correspondiente a No Vida, el 28,35% a la
cartera general y los fondos propios suponen el 3,561% restante.
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AXA XL Iberiarefuerza su
equipo de Middle Office
Operations con Adrian Ruiz

AXA XL Insurance ha nombrado a Adrian
Ruiz como Middle Office Operations Lead
Iberia.

Ruiz tiene mas de 10 anos de experiencia y
antes de unirse a AXA XL, fue Chief Operating
Officer and Compliance Officer, en HDI Global
SE Spain Branch. Es licenciado en Ingenieria In-
formatica por el ICAI Universidad Pontificia de
Comillas (Madrid) y es Auditor Certificado de
Sistemas de Informacion (CISA).
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Patronal y sindicatos alcanzan un
acuerdo sobre el nuevo convenio de
la mediacion

Tras varios meses de negociacion, Aemes y los
sindicatos han acordado un convenio colectivo para los
mediadores, y que, segun la patronal, supone la
incorporacion de novedades muy beneficiosas tanto para
los trabajadores como para los empresarios.

A finales del anio 2018, Aemes envio, tanto a sus asociados
como a las asociaciones mas importantes del sector, su I Encues-
ta sobre la Negociacion Colectiva del Sector de la Mediacion para
conocer sus principales intereses y valorar los aspectos que mas
inquietan al sector. A la vista de las respuestas recibidas, la pa-
tronal traslado los principales intereses a los siguientes acuerdos:
= Jubilacion forzosa. Se incluye la posibilidad de extinguir el con-
trato de un trabajador que haya llegado a la edad ordinaria de
jubilacién, habiendo cotizado el 100% y sin que exista amorti-
zacion del puesto de trabajo.

= Absentismo. Se ha introducido sistemas de control del absen-
tismo justificado para asistir a la consulta médica. A partir de
ahora, debera existir un preaviso y se debera hacer mencion a
la hora y direccion de la consulta. Ademas, los trabajadores de-
beran intentar adaptar sus horas de consulta fuera de su jornada
laboral.

= Retribucion. Se ha mantenido la desvinculaciéon del salario al
IPC y se ha controlado los incrementos salariales mediante un
sistema de incrementos anuales moderados (1,75%), que se situa
muy por debajo del 3% pactado en el IV Acuerdo para la Nego-

ciacion Colectiva, que firmo CEOE con los sindicatos. Ademas,
se ha establecido un nuevo sistema de reparticion del variable,
en aquellas empresas con representacion legal de los trabaja-
dores, de forma que solo se reparta entre los trabajadores mas
productivos.

= Flexibilidad. Conforme a las solicitudes recibidas, la patronal ha
incorporado el teletrabajo, como sistema mas flexible de pres-
tacion del trabajo, estableciendo garantias y medidas de protec-
cion a la empresa.

= Proceso de sancion. Se ha facilitado los procesos de sancion para
sanciones muy graves, eliminando la obligacion de los 4 dias de
audiencia al trabajador sancionado.

= Faltas. Se ha incorporado como faltas aquellas que asi vienen
recogidas en la Ley de Mediacion, de forma que haya corres-
pondencia entre ambas normativas.

Ademas de estas medidas acordadas a propuesta del sector,
Aemes ha negociado otras novedades que ha considerado nece-
sarias y utiles en nuestro sector:

» Se ha eliminado el permiso de dos dias por paternidad.
= Respecto a los dias de vacaciones, se ha establecido un limite
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minimo en cada turno de vacaciones, de forma que no puedan
disfrutarse menos de 3 dias laborables seguidos.

= Respecto a la solicitud de vacaciones, se ha incluido un proto-
colo de asignacion de vacaciones para evitar controversias y la
judicializacion de las solicitudes.

= Se ha simplificado la tabla salarial del variable, eliminando algu-
nos tramos y mejorando otros.

» Desplazamientos. Se ha establecido como punto inicial de cal-
culo el centro de trabajo en lugar del centro de la localidad.

= Bn cuanto a las excedencias voluntarias, se ha introducido que
el derecho de reingreso comience a partir de la fecha de fin de
la excedencia, puesto que hasta ahora el trabajador tenia prefe-

Lanueva Ley de Distribucion elimina la figura del
director tecnico de las corredurias

Entre las muchas novedades que traera la futura Ley de Distribucién de
Seguros, una de las mas destacadas sera la desaparicion de la figura del
director tecnico como tal. Asilo ha puesto de manifiesto el portal www.
leydedistribuciondeseguros.es, perteneciente al Grupo W2B. Este cambio
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rencia de reingreso desde el momento en que se inicia la exce-
dencia voluntaria.

= Se ha incorporado la jubilaciéon parcial, como medida de reno-
vacion generacional.

» Se ha incluido la posibilidad de efectuar revisiones salariales
durante el proceso de negociacion del convenio, compensables
una vez hayan sido publicadas las tablas definitivas.

El acuerdo ha tenido como punto de partida el IV AENC fir-
mado por CEOE vy sindicatos para los anos 2019-2021. Durante la
vigencia de este convenio, se volvera a crear una Comision Pari-
taria de Clasificacion que esperan tenga resultados positivos an-
tes de la pérdida de vigencia de este convenio.
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Tal y como serfialan desde el portal, “la
nueva Ley de Distribucién de Seguros no
menciona ni una sola vez al director técni-
CO y en su lugar, el nuevo texto normativo
crea una nueva figura: la “persona respon-
sable de la actividad de distribucién”, que
es la que viene a sustituir al director técni-
CcOo y que podra estar integrada bien por

afectara amas de 3.500 corredurias.

“una unica persona”, o bien por “varias
personas”’, en cuyo caso su denominacion
serala de “6rgano de direccion responsable
de la actividad de distribucion”, figuras que
deberan reunir una serie de requisitos y a
los que se les equipara en un nivel de
responsabilidad similar al de los
administradores de la sociedad.

Desde www.leydedistribuciondese-
guros.es se matiza que esta nueva figura
de “la persona responsable de la activi-
dad de distribucion” es para las corredu-
rias, pero no para los corredores indivi-
duales y que, ademas, esta figura se crea
también para los demas tipos de distri-
buidores.


http://www.leydedistribuciondeseguros.es
http://www.leydedistribuciondeseguros.es
http://www.leydedistribuciondese-guros.es
http://www.leydedistribuciondese-guros.es
http://www.leydedistribuciondese-guros.es
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Adecose cierra 2019 con 19 corredurias mas

La Junta Directiva de Adecose ha aprobado la
incorporacién de tres nuevas corredurias, Quality
Brokers, Seguros Nogal y Velez Ortiz. Con estos nuevos
miembros, ya son 19 las corredurias que se han adherido
ala asociacion enlo que va de ano, lo que supone un
crecimiento del 13% conrespecto a 2018 y su
consolidacion en todo el territorio nacional.

La cifra total de asociados ya alcanza las 148 corredurias.
Desde la organizacion se ve este crecimiento como €l reflejo de
los esfuerzos que ha venido realizando a lo largo de estos anos,
no solo en las acciones de lobby sino también en los servicios que
proporciona a los socios.

Por otro lado, la asociacion ha comunicado que la undécima
edicion de su Barometro cierra su periodo de recogida de infor-
macion entre los empleados de las corredurias asociadas alcan-
zando las 1.090 encuestas completadas por el 82% de los socios,

La correduria Marh Underwriting, asociada
estrategica de Apromes, ha sido galardonada
en los Il Premios Tecnologia e Innovacién 2019
del diario La Razon, por su contribucion al
progreso de la sociedad y “por hacer la vida
mejor y mas sencilla”, segun palabras de
Francisco Marhuenda, director de la
publicacidn, asi como del consejero de Ciencias
e Innovacion de la CAM Eduardo Sicilia.

un total de 108 corredurias. Martin Navaz, presidente de la aso-
ciacion, haréa publicos los resultados del Barometro Adecose el
proximo 11 de febrero.

En otro orden de cosas, la asociacion ha celebrado la Junta
Directiva de noviembre en Dusseldorf (Alemania) gracias a la in-
vitacion de Paul Otto Fassbender, presidente del Grupo Arag.

Por otra parte, Adecose acudi¢ a la reuniéon del Comité de
Directores de la Federacion Europea de Intermediarios de Seguros
(Bipar), a mediados de diciembre, donde se abordaron cuestiones
de interés sobre la normativa hipotecaria, con la vista puesta en
la proxima revision de la Directiva hipotecaria. La reuniéon del
Comité de Directores sirvio también para abordar las ultimas no-
vedades en tormo a la adaptacion al Brexit; una actualizacion en
la aplicacion del Reglamento de proteccion de datos; los alcances
para la mediacion de seguros de la proxima revision de Solvencia
II o las implicaciones para el mercado de los planes de pensiones
panaeuropeos.

La correduria Marh
Underwriting, premiada por
su innovacion

Elpremio fue recogido por su director
general Anibal Valencia, quien estuvo
acompanado por los directivos de esta co-
rreduria Antonio Alonso y Fernando Ro-
driguez. Ademas asistio por parte de Apro-
mes su presidente Javier Garcia-Bernal.
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Marsh realiza una jornada sobre
las polizas de Manifestacionesy
Garantias y el seguro D&O

Marsh y Clifford Chance han organizado un
desayuno de trabajo en el que se debatieron las
novedades sobre el sector asegurador en relacion
alas polizas de Manifestaciones y Garantias
(W&I) y el seguro D&O.

FEl encuentro contd con la participacion de Jaime Sanchez,
responsable del Grupo de Seguros en Clifford Chance Espana;
Javier Goizueta, director del area de Private Equity y M&A en
Marsh; Javier Ybarra, director del area de Riesgos Financieros y
Profesionales en Marsh; y Fernando Giménez-Alvear, abogado del
departamento de Litigios y Arbitraje de Clifford Chance Espana.
Los ponentes ofrecieron una vision practica de las actuales ten-
dencias de este tipo de seguros desde distintas perspectivas.

Al analizar el seguro de Manifestaciones y Garantias, Jaime
Sanchez explico el modo en que esta modalidad aseguradora esta
sirviendo como herramienta en las transacciones empresariales
“ayudando a solventar la brecha de expectativas que muchas ve-
ces aleja a comprador y vendedor, al trasladar total o parcialmen-
te, el riesgo derivado del incumplimiento de manifestaciones y
garantias a una aseguradora”.

En este sentido, Goizueta afirmo que “estos seguros han lle-
gado para quedarse, siendo una solucion de transferencia de ries-
gos en operaciones de compraventa cada vez mas demandada,
tanto por su utilidad estratégica como por su flexibilidad para
adaptarse a los requerimientos de compradores y vendedores en
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este tipo de operaciones”. Ademas, Goizueta explico las modali-
dades de contratacion y otros productos complementarios orien-
tados a la transferencia de las potenciales consecuencias finan-
cieras de un riesgo identificado durante las transacciones.

Posteriormente, se analizd el incremento del riesgo de res-
ponsabilidad que asumen los administradores y directivos socie-
tarios en el actual contexto y las respuestas que el sector de se-
guros esta ofreciendo mediante la cobertura de seguro de D&O.
Segun Ybarra “se observa un incremento en el riesgo de respon-
sabilidad que asumen a titulo de los administradores y directivos
societarios. Una robusta y eficaz cobertura de seguro de D&O
proporciona el confort necesario para afrontar el proceso de toma
de decisiones propio de una transaccion. Es critico contar con un
asesoramiento especializado para la puesta a punto de un seguro
adecuado”.

Por su parte, Giménez-Alvear aludio tanto a la litigiosidad
creciente derivada de las operaciones aseguradas con las polizas
W&I, como a los retos que afronta el seguro D&O en un contexto
de mayor escrutinio de la actuacion de los administradores socia-
les por la jurisdicciéon penal.
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Summa celebrara una jornada sobre la transformacion del sector

‘Crecimiento y transformacion en un sector patas arriba. Descubre las
oportunidades y futuro para el mediador de seguros profesional’, con este titulo
Summa organizara una jornada de reflexién el 13 de febrero en Valencia.

En la convencion se abordaran una serie de cuestiones en
torno a la ventaja emergente que representa esta nueva estructu-
ra sectorial de la mano de experimentados directivos y personali-
dades del mundo del seguro. Entre otras cosas, se hablara de que:

- Los corredores no saben lo que valdra su cartera en el futuro,
asi que su trabajo consiste en maximizar lo que tienen en la actua-
lidad. Temen perder dinero, pero también perder el control de su
negocio, porque lo que les dio éxito en el pasado ya no sirve. Quiza
no se dan cuenta de que el modelo de control absoluto de todas las
tareas del negocio ya se ha perdido. Hoy es necesario compartir y
colaborar. La estructura del sector se ha fragmentado. Incluso las
grandes companias de seguros, antes integradas verticalmente, han
aprendido a desprenderse de unidades de negocio, compartir re-
Ccursos, subcontratar tareas y descentralizar operaciones.

- Los cambios tecnologicos y normativos han demostrado
tener un impacto enorme en la estructura de los sectores y en la
dinamica de la competencia. La mediacién de seguros esta ahora
en medio de grandes cambios disruptivos, tanto tecnoldgicos
como normativos. La transformacion tecnoldgica exige a los me-
diadores colaborar estrechamente con las companias para reducir
costes de transaccion. Pero también con los clientes, pues estos
exigen elevar el nivel de conveniencia.

- Las nuevas leyes obligan a realizar nuevas tareas, solo efi-
clentes si estan estandarizadas, procedimentadas y digitalizadas.

Esta nueva realidad define unas nuevas reglas del juego, nue-

Crogimiento y transformacion on un
sector patas arriba
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vas formas de competencia
y la redefinicion del papel del
mediador profesional. Se p | . '
abren ventanas de OpOItU.Ili- Sﬂ.ﬁnﬂ I Smart Company
dad para posicionarse y cre-

cer sostenidamente a la vez que posicionarse en un futuro mas
brillante.

En otro orden de cosas, la direcciéon de Summa define como
“fuegos artificiales” los nuevos proyectos de venta de seguros
digitales donde se presupone que €l cliente toma la decisiéon por
un impulso onlineg, llegando a cerrar el proceso de venta de forma
autonoma, sin necesidad de ningun tipo de contacto humano.
Pero insiste en que la figura del mediador tradicional es y sera
importantisima en la venta de seguros.

Un buen profesional capaz de asesorar a los clientes, de iden-
tificar como es la percepcion del cliente frente al riesgo, como
influye su personalidad, sus emociones, sentimientos y sus expe-
riencias, sera capaz de conectar de tal forma con €l cliente que
conseguird su conflanza. Esta es un valor en alza, incluso entre
los millennials, que estan dispuestos a pagar mas si perciben el
valor que se les ofrece a cambio de su dinero.

Por eso, esta es la base de la estrategia digital de Summa,
segun su directora general, Begona Larrea: “Tenemos que poten-
ciar la labor del mediador apoyandonos en las nuevas tecnologias,
en programas informaticos que sean capaces de eliminar tareas
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administrativas del dia a dia, para dejar mas tiempo para la
relacion con los clientes que es nuestro fuerte y donde nos
podemos diferenciar de las grandes corporaciones que estan
entrando en la distribucion de seguros a distancia”.

Por otro lado, Summa ha explicado su modelo de negocio
y estrategia de crecimiento futura. Se organiza en torno a un
centro de servicios compartido que actua de plataforma de
crecimiento y tecnoldgica. La fuerte inversion realizada en
tecnologia y sistemas permite al grupo centralizar todas las
tareas del negocio excepto dos: ventas y atencion al cliente.

Centralizar el resto de las actividades libera recursos,
energia y tiempo al personal de oficina para poderse relacio-
nar de forma personal con los clientes y sobre todo poder
conocerles mejor para ofrecerles venta cruzada. El resultado:
la productividad mejora y las ventas suben.

Canalizar toda la relacion de decenas de oficinas por un
mismo sistema mediante una red unica de informaciéon y co-
nectividad que simplifica los gastos de transaccion con las
companias de seguros, los viajes, las comunicaciones, las
incidencias, las reuniones, etc. incrementando la productivi-
dad mutua de la relacion y sentando las bases para una coo-
peracion mas intensa en innovacion para el futuro. “Hay que
seguir desarrollando los modelos de negocio y adaptarlos a
la transformacion que exige el sector y demanda la sociedad.
Lo que dio éxito en el pasado no es lo que dara éxito en el
futuro”, ha puntualizado Jose Antonio Vargas, CEO de grupo
Sumima.

Por ultimo comentar que DKS Correduria de Seguros se ha
integrado a Summa. Esta incorporacion refuerza la presencia
del grupo en la Comunidad Valenciana, con oficinas en las tres
provincias, donde esperan crecer sostenidamente en los proxi-
mos anos.

Al dia distribucion

El Colegio de Madrid muestra el
compromiso de los mediadores con el
cambio climatico en la COP25

Elena Jiménez de Andrade, presidenta del Colegio de
Mediadores de Seguros de Madrid, ha intervenido en la
Conferencia de las Naciones Unidas sobre el Cambio
Climatico 2019 (COP25). La ponencia se inscribe en la
convocatoria “Mujer y cambio climatico” que lidera la
Fundacion Woman's Week, un encuentro en el que varias
mujeres directivas han respondido al reto propuesto por la
COP25: ¢ Como contribuye tu organizacién a un planeta
neutro en carbono y resiliente al clima en 20507?

Jiménez de Andrade recalco que “el cambio climatico impacta
directamente en la economia de las personas
y de los paises”, y es por eso que “todos tene-
mos la responsabilidad de compromiso con €l”.

Asimismo, “la capacidad de sobreponer-
se y minimizar los danos es el entorno en el
que los mediadores de seguros jugamos un
papel fundamental aportando nuestro alto co-
nocimiento y experiencia”.Y concluyo que, son
los mediadores de seguros los que aportan un
valor extra a la hora de contratar una podliza
gracias al “desarrollo de un servicio de estu-
dio”, donde “ponemos a disposicion de las ad-
ministraciones, sector asegurador y demas organizaciones informes
y estudios que permitan obtener un mayor conocimiento de los po-
sibles riesgos y evitar al maximo sus consecuencias”.
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El Consejo General, en contra de la eliminacion de
incentivos fiscales a los planes de pensiones

El Consejo General de Mediadores de Seguros se ha manifestado en contra de
la eliminacidn de los incentivos fiscales por invertir en planes de ahorro-
jubilacion. “Si esta desgravacion desaparece los ahorradores dejaran de
aportar al no encontrar rentable la inversion. Eso desincentivaria el ahorro en
un momento en que este se ha desplomado en Espana’.

Las ventajas fiscales que actualmen-
te tienen los planes de pensiones privados
estan en cuestion. El gobierno en funcio-
nes ha manifestado su intencion de revisar
en la actual legislatura la fiscalidad de es-
tas herramientas de ahorro. El propio Ban-
co de Esparia ha sugerido a las autoridades
competentes la necesidad de
evaluar su efectividad. En la
actualidad, las aportaciones
realizadas a planes de pen-
siones privados permiten una
desgravacion fiscal de hasta
8.000 euros en la declaracion

So de ah
de la renta. _ ! jug;m Cadcigiod:
Poner fin o reducir las
ventajas fiscales dejara de ha-

cer atractivos los seguros de
ahorro-jubilaciéon. Nueve mi-
llones y medio de esparioles
recurren a ellos. El sector ase-
gurador maneja 186.704,65

millones de euros en estos productos segun
estadisticas de Unespa. La evolucion del
negocio de seguros de ahorro y jubilacion
ha sido positiva en 2019 con un crecimien-
to de las provisiones del 3,72% interanual.

De aplicarse la reducciéon o elimina-
cion de los incentivos fiscales podrian ver-

se perjudicados productos como los Planes
Individuales de Ahorro Sistematico (PIAS)
o los Planes de Prevision Asegurados (PPA),
alternativas con las que cuentan los aho-
rradores para lograr un complemento de
ingresos a futuro. Productos financieros
que en la actualidad tienen mucha acep-
tacion y suponen un gran volumen de ne-
gocio para €l sector asegurador. Los PIAS
gestionan casi 14.000 millones de euros
con cerca de 1.680 asegurados y los PPA
mas de doce millones, segun datos de
Unespa.

La presidenta del Consejo General de
Mediadores, Elena Jiménez de Andrade,
considera que “se esta generando un alto
grado de incertidumbre. No se puede acon-
sejar que se ahorre en planes de
pensiones, por un lado, mien-
tras que por el otro se planea

Jomeis Intaranual 100619 Intoranual
Planes de Pravision 842 153 “141% 12.343.875.867.33 1.04% haceﬂOS menos atractivos ﬁS—
Asegurados (PPA) : N R -
Cagital diferido 3207138 092% | 50.450.301.849,63 251% Cah_nem:e' _L,'OS seguros de aho
e R SR ——— . ITO-jubilacion son un buen com-
Rentas 2181913 2,39% | B89.838.153.989,77 2,02% .
plemento para mantener el nivel
T. P. rentas vitalicias 29.023 MAT% 2.580.416.157,66 30,50% d d t 1 1 b 1
ohs 6706 D44% | 1380558612620 Tew  Oc vida lias el cese laboral, SO
..... bre todo ante la incertidumbre
SIALP 620477 382%|  4.164.376.111,58 19, 44% fut 1 ten
R 713807|  1087%| 7382189769873 §75% g}i%ggng?a_ ;1 uro 1a E‘l’_s erél
ilidad del sistema publico de

Total vida

B.456.073

30.441.587

0,08%

213%

166.704.546.741,00

183.480.100.450,51

3,75%

Fuente: Unespa

pensiones. Lo que hay que ha-
cer es apostar por incentivos
fiscales auténticos que fomen-
ten el ahorro”, ha subrayado.
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Por otro lado, el Consejo General
reclama una modificacion de la Ley de
Seguridad Alimentaria que obligue a las
companias del sector a contar con un
seguro de RC de cuantia proporcional a su
volumen de negocio y riesgo. La industria
de alimentacion y bebidas representa el
2,5% del PIB espanol, segun datos del INE.
Mas de 31.000 empresas se dedican a este
sector. Una actividad que incide directa-
mente en la salud publica y que necesita
de una proteccion especifica.

Desde el Consejo General de Media-
dores de Seguros “las responsabilidades
deben de estar suficientemente cubiertas
frente a posibles riesgos. Para una empresa
alimentaria no tener una cobertura sufi-

El Curso Superior en Gestion
de Riesgos y Seguros de la
Universidad CEU-Cardenal
Herrera de Valencia, impartido
por Agers e impulsado por
Aprocose y el Colegio
Profesional de Mediadores de
Seguros de Valencia, avanza
en su programa de Riesgos con
M? Isabel Martinez, miembro
de la Junta Directiva de Ferma
y del Consejo Asesor de Agers.

ciente o adecuada al tipo de actividad que
realiza puede suponerle, en caso de crisis,
el cierre del negocio. Lo complicado es la
interpretacion que hace cada compania
respecto a la Responsabilidad Civil de pro-
ducto alimentario”. Ahi el papel del media-
dor de seguros es clave.

En otro orden de cosas, el Consejo Ge-
neral ha aprovechado las fiestas navidenas
para ofrecer unas claves para prevenir ac-
cidentes domésticos, ya que es en esta
época del ario cuando se produce un mayor
numero de accidentes domeésticos (unos
185.000).

Entre los percances que pueden tras-
tocarnos las fiestas, en primer lugar estan
las intoxicaciones alimentarias (17%) y los
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atragantamientos con comida (16,5%). Se-
guidos muy de cerca por los cortes, golpes
y contusiones (15%), las quemaduras con
petardos (14%), las caidas al colocar la de-
coracion y las electrocutaciones manipu-
lando las luces navidenas (13%).

Por ultimo senalar que el Consejo Ge-
neral ha concedido la Medalla del Mérito a
José Maria Campabadal, expresidente de
esta institucion, y la Placa de Honor a Jean
Paul Rignault, ex CEO de AXA. De esta for-
ma se quiere “reconocer a dos personas
que han dedicado parte de su vida a digni-
ficar la profesion de la mediacion y la ins-
titucion colegial que los representa”, ha
explicado Enrique Mendizabal, director
general del Consejo General.

El Curso Superior en Gestion de Riesgos y Seguros
desarrolla su programa de Riesgos

Los contenidos referidos a Riesgos son, segun Martinez,
“introducen al alumno en todas las materias relacionadas con
la gestion de riesgos desde los estandares en gerencia de ries-
gos como COSO e ISO, pasando por el proceso de identificacion,
evaluacion, control y financiacion de los riesgos, hasta aspec-
tos relacionado con el gobierno corporativo, indicadores o res-
ponsabilidades”. Para Martinez “con formacion especifica so-
bre cOmo gestionar riesgos asegurables y no asegurables, los
mediadores se convierten en asesores imprescindibles de sus clientes sobre el conjunto de sus
riesgos, lo que les permite ampliar su cartera y dar un asesoramiento mas completo”.
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Durante la jornada se verificO la buena
evolucion de esta area, que ha logrado un
elevado grado de mercantilizacion, canali-
zando la mayoria de las carteras y produc-
cion a través de la asociacion.

Gil también destaco el buen resultado
generalizado en las aseguradoras genera-

ACS-CVreune a sus asociados en la jornada anual

mercantil

Aurelio Gil ha conducido la jornada informativa anual del area Mercantil de la

Asociacion de Corredores de Seguros de la Comunidad Valenciana (ACS-CV).
En ella Gil, como responsable del area, realiz6 diversos analisis respecto a las

DEC, coincidencias de aseguradoras, volumenes y finalmente una estimacion
de ventas realizadas del ejercicio en los diversos protocolos existentes.

listas, gracias al exhaustivo seguimiento y
conocimiento del corredor. La estabilidad
de las carteras, junto con el resultado de
baja siniestralidad son caracteristicas que
destacan ano a anio de ACS-CV.

Fl responsable mercantil puntualizd
que existe una necesidad de mayor espe-

L.a correduria Gexbrok celebra su 45° aniversario

Gexbrok, la correduria del Grupo Gefiscal y socio de Cojebro,
ha celebrado el 45° aniversario del grupo.

El Grupo Gefiscal, consultoria integral, especializada en todo tipo
de empresas, profesionales y particulares, cuenta con una plantilla de
180 personas y actualmente, disponen de mas de 30 sucursales. Sus
primeros pasos los dio en diciembre del anno 1974 en Céaceres, lugar en
el que estableci6 su sede social, y desde este emplazamiento empezo a
realizar su labor. Poco tiempo después crearon y desarrollaron su red de
oficinas, con el afan de implantar y difundir sus servicios profesionales.

cializacion y desarrollo de protocolos espe-
cialistas. Otro punto que Gil destaco fue el
de las recientes incorporaciones de nuevos
corredores jovenes, ademas del apoyo en
la formacién y en las herramientas tecno-
légicas para poder continuar ampliando
dicho desarrollo.
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Los trabajadores mas cercanos a la jubilacion deben planificar su ahorro

para equilibrar el descenso de ingresos

El tercer informe realizado por los expertos del Observatorio de Pensiones de Willis

Towers Watson sobre el ahorro en los trabajadores aborda la situacion de los empleados
que estan proximos a su edad de jubilacion. “La principal conclusion del informe es que
cada perfil y condiciones (edad, afios trabajados, procedencia y lugar de trabajo, etc.)
define cada vez mas la pension publica que queda a cada persona, por lo que resulta
esencial estimar los ingresos que se van a percibir en la jubilacion, asi como generar un
ahorro complementario con el que reforzar los ingresos que proveera la pension
publica”, ha explicado Gregorio Gil de Rozas, Head of Retirement de esta empresa.

Los expertos afirman que las pensiones publicas suponen
para la mayoria de trabajadores una gran merma en sus ingresos,
por lo que detallan los distintos productos tradiciones de ahorro
y prevision, senalando las rentabilidades y tipos de inversion, asi
como liquidez vy fiscalidad de cada uno de €llos:
= Planes de pensiones: Su principal ventaja es el tratamiento fiscal
frente a la escasa liquidez que también concentran, en la medi-
da en que la recuperacion del capital invertido esta limitada a
que se produzcan determinados supuestos.

= Planes de prevision asegurados: Similar a los planes de pensio-
nes en cuanto a sus contingencias, aunque se diferencia de es-
tos en que su rentabilidad suele ser mayor, en la medida en que
ademas del capital invertido ofrece por ley una rentabilidad mi-
nima que se consigue gracias a las técnicas actuariales.

= Planes de ahorro a largo plazo: Sus rendimientos estan exentos
de tributacion, siempre y cuando la inversion se mantenga du-
rante un plazo minimo de cinco anos. Ademas, son productos
totalmente liquidos y de bajo riesgo. Sin embargo, ofrecen una

rentabilidad minima garantizada bastante reducida.

» Plan individual de ahorro sistematico: Seguros de Vida ahorro
cuya finalidad es constituir un capital que posteriormente es
recuperado en forma de renta vitalicia asegurada. Son productos
liquidos cuya inversion se puede rescatar en cualquier momen-
to, aunque su tratamiento fiscal es complejo.

= Unit linked: Seguros de Vida ahorro que dan la oportunidad de
colocar el dinero en diferentes fondos de inversion, cestas de
fondos con diferentes perfiles de riesgo o diferentes activos fi-
nancieros. Su principal inconveniente es que no ofrecen una
rentabilidad garantizada por 1o que el ahorrador asume el riesgo.

En otro orden de cosas, Willis Towers Watson ha reunido a
los principales operadores aeroportuarios en una jornada de trabajo
cuyo objetivo ha sido debatir sobre los principales riesgos que
afectan a la industria. 1 86% de los asistentes ha considerado que

los aeropuertos estan muy expuestos o ligeramente expuestos a

riesgos asociados al cambio climatico; de estos, un 48% conside-

ra el riesgo de inundacién como el mayor.
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La correduria Blai Gabinet de
Serveis lograla certificacion a la
excelencia en gestion empresarial

Blai Gabinet de Serveis, socio de Cojebro, ha obtenido,
por segundo afo consecutivo, la certificaciéon ala
excelencia en gestion empresarial. Se trata de un
reconocimiento respaldado por Eleconomista.es e
Informa D&B.

Los principales parametros que se evaluan para obtener
este certificado son: la solvencia, la rentabilidad, el crecimiento,
el empleo, la internacionalizacion, la responsabilidad social cor-
porativa, la satisfaccion de clientes, la innovacion, la gestion del
riesgo comercial y la digitalizacion.

Blai Gabinet de Serveis ha superado satisfactoriamente la
evaluacion y con esta certificacion obtendra toda una serie de
beneficios, tales como los de potenciar su empresa, destacar
frente a sus competidores; conseguir reconocimiento para su
marca; consolidar la conflanza de sus clientes y proveedores; y
aumentar el valor de la compania, entre otros.

Op de Beeck & Worth
se une a Cojebro

La correduria Op de Beeck &
Worth, con sede en San Pedro de
Alcantara (Malaga), se ha
incorporado a Cojebro. La
correduria cuenta con mas de 40
anos de experiencia y sus
principales areas de
especializacion son grandes patrimonios y expatriados,
aunque su foco técnico-comercial lo centran tambien
en empresas y profesionales, construccion y
contingencias.

“Eistamos convencidos de las sinergias y enriquecimiento
profesional y empresarial que compartiremos entre ambas orga-
nizaciones”, ha reconocido Antonio Munoz-Olaya, presidente de
Cojebro.

Por su parte, Danni Worth, socio fundador y director técnico
de Op de Beeck & Worth, afirmo sentirse muy orgulloso de poder
formar parte de la familia Cojebro. “La calidad de las corredurias
que la integran, y el modelo estratégico, vision empresarial a
medio y largo plazo, asi como los ambiciosos proyectos que es-
tan desarrollando, son el paraguas y companero de viaje que una
correduria como la nuestra necesita para afrontar los retos que
tenemos por delante”. Con esta incorporacion, Cojebro pasa a
tener 41 corredurias asociadas, distribuidas por 29 provincias
espanolas y Andorra, y un volumen de primas intermediadas de
quinientos diez millones de euros.
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Fecor designa nueva
Junta Directiva con Juan
Antonio Marin como
presidente

El pleno de Fecor nombroé a mediados
de diciembre a Juan Antonio Marin
nuevo presidente de la federacion
por unanimidad, labor que
desempanara durante los dos
proximos anos. Y apenas una
semana despues, Marin
designo ala Junta Directiva
que le acompanara en su
mandato, compuesta por

Silvia Manjon, Alberto o (mer 1*. :
Ocarranza, Fernando e ey |
Silvia Manjon

Castellanos y Guillermo
Arenas.

Como en elecciones an- .
teriores, Juan Antonio Marin _,L_
ha sido la unica candidatura
presentada. El nuevo presi-
dente sucede en el cargo a
Maciste Argente, presidente
de Fecor durante el mandato
2018-2019.

=

Vicepresidenta y Tesorera

Presidenta de ANACOSE

Fernando Castellanos

Vocal y Responsable dil_l'm de pricticas  precidente de FECOR
de mercado y manco legislativa
Consejero Delegado y Director
General de CENTERBROK

Para el presidente entrante, actual
CEQO de la correduria Marin Domenech y
presidente de Mediavanz AlE, “este nom-
bramiento es una gran responsabilidad ya
que supone estar en primera fila en un mo-
mento clave para los corredores, en el que
el sector se va a enfrentar a grandes retos
como la adaptacion ala IDD vy la digitaliza-
cion”.

Posicionar a Fecor a la vanguardia del
sector y ganar representacion y participa-
cion, sera uno de los principales objetivos
de la hoja de ruta que desarrollara Marin

AThBr't Ocarranza
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durante los proximos dos anos.

Como presidente de Fecor, Marin ha
designado a la Junta Directiva con la que
acometera los dos proximos anos de man-
dato. Eistd compuesta por Silvia Manjon,
presidenta de Anacose, como vicepresidenta
y tesorera; Alberto Ocarranza, presidente
Grupo HIB, como vicepresidente y respon-
sable del area de Tecnologia; Fernando
Castellanos, consejero delegado y director
general de Centerbrok, como vocal y res-
ponsable del area de Practicas de Mercado
y Marco Legislativo; y Guillermo Arenas,
gerente de Espanor, como vocal
y responsable del area de For-
macion y Relaciones Institucio-
nales.

“Todos cuantos confor-
mamos esta nueva Junta va-
mos a trabajar para que Fecor
gane en representatividad en el

idente y Resp

. L a
del drea de tecnologia

|

Juan Antonio Marin

Presidente de Mediavanz AlE

Presidente de Grupo HIB

Guillermo Arenas

Vocal y Responsable del drea de
farmacidn y relaciones institucionales
Gerente de ESPANDOR

sector. Nuestro objetivo es cla-
ro: Aportar valor a nuestro co-
lectivo, defender sus intereses
y ganarnos la conflanza del te-
jido asociativo”, ha comentado
Marin.

Entre los primeros trabajos
de la nueva Junta Directiva esta
la elaboraciéon del plan de ac-
cioén que marcara la hoja de ruta
de la federacion.
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Apromes pone el foco en el asociacionismo, la formacion y

la internacionalizacion de caraa 2020

Javier Garcia-Bernal, presidente de Apromes, ha hecho balance de lo que ha significado
2019 para la asociacion, con una valoracion muy positiva entre otros aspectos, ‘por las
incorporaciones asociativas, que constituyen un gran indicador de que las cosas se estan

haciendo de manera correcta”, ha indicado.

Otro aspecto muy importante que ha querido destacar ha
sido la formacion, con la Tercera Promociéon Grupo A. “En Apromes
nos posicionamos con las nuevas resoluciones que ha venido exi-
giendo la Direccion General de Seguros”, ha indicado. Garcia-
Bernal ha destacado la apuesta de la asociacion por formar y dar
acomodo a la necesidad de la formacion continua con sus sOcios.

El tercer punto que ha destacado ha sido el de la internacio-
nalizaciéon. La asociacion esta en paises de la Union Europea con
asociados locales. No solo esta presente en Reino Unido, Portugal,
Dinamarca, Luxemburgo, Francia y Alemania; sino que mantiene
abierta las relaciones bilaterales con la Republica Dominicana.

Por otro lado, “el contexto de la innovacion implica un esce-
nario nuevo, rapido y vertiginoso, al que hay que adaptarse”, ha
sefialado Garcia-Bernal. “Nuestro proyecto de cara a 2020 va a ser
continuar desarrollando el asociacionismo, la formacion y la inter-
nacionalizacion”. Ademas, llevaran a cabo la configuraciéon de una
nueva Ejecutiva porque estan en proceso electoral.

En el aspecto tecnologico, explica que “no vamos a quedarnos
solo en ser una plataforma de servicios para los asociados desde
el punto de vista tecnoldgico, sino también en facilitarles que esas
herramientas tecnoldgicas que las companias, a través del EIAC,
estan poniendo en marcha, les ayuden en su adaptacion”.

La correduria Sanchis Asesores obtiene certificados en calidad e igualdad

lugar donde estar a salvo.

|I La correduria Sanchis Asesores ha obtenido dos certificados de calidad, ISO 9001 y QSIM, especifica
para el sector de la mediacion. Asimismo, ha conseguido el certificado de igualdad que concede la
Consejeria de la Comunidad Valenciana por el que se garantiza que en sus oficinas se trata a todas
las personas por igual y nadie es discriminado.

También se han convertido en punto violeta estable. Se trata de un lugar en donde las mujeres que se sientan
en peligro o necesiten algun tipo de apoyo saben que pueden acudir a sus oficinas, donde van a encontrar un

PymeSeguros



El Congreso Mundial de Mediadores 2020 reunira en
Valencia a profesionales y expertos de 50 paises

‘Change the game’ (Cambiando la forma de hacer negocio) es el lema elegido para el
Congreso Mundial de Mediadores 2020 que se celebrara en el Palacio de Congresos de
Valencia el 18 y 19 de junio. En €l se trataran, entre otras cosas, los principales temas que
afectan a la transformacion digital de la mediacion con especialistas de diferentes paises

del mundo.

El Consejo General de Mediadores de Seguros, presentd a
finales de noviembre en Madrid, la que sera su cita internacional
mas importante, un evento que congregara a 900 profesionales,
agentes, corredores y directivos de aseguradoras de mas de 50
paises. A lolargo de dos dias, los mediadores analizaran el mayor
desafio cultural y de gestion que tiene en estos momentos el
sector: su transformacion digital.

FEl caracter internacional de esta gran cita de la mediacion
quedara reforzado por el 28 Congreso Panamericano Copaprose
(Confederacion Panamericana de Productores de Seguros), que
celebrara de forma paralela su asamblea general y la eleccion de
su nuevo presidente dentro del marco de este congreso. Otro hito
que coincidira es que por primera vez en la historia de la organi-
zacion una espanola, la actual presidenta del Consejo General de
Colegios de Mediadores, Elena Jiménez de Andrade, estara tam-
bién al frente de WFII, la Federacion Mundial de Intermediarios
de Seguros.

Durante el acto de presentacion Elena Jiménez de Andrade
ha explicado que el lema ‘Change the game’ elegido para este
congreso, quiere ser “una llamada a la acciéon para que cambiemos
el chip. Tener una pagina web, redes sociales y responder a un
cliente por correo electronico, no es transformacion digital, es algo
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mucho mas complejo que exige un gran esfuerzo. La tecnologia
nos ofrece contactar con un cliente que esta las 24 horas conec-
tado y que ahora se relaciona de otra manera”.

Estamos en un cambio de época. La oferta tecnoldgica va
por delante de la demanda por primera vez en la historia. Por eso,
el programa que se desarrollara durante el encuentro de la media-
cion esta disenado para tratar los principales temas que afectan
a la transformacion digital. Desde las tres tecnologias clave: inte-
ligencia artificial, blockchain e internet de las cosas a cuestiones
como la ciberseguridad o como afrontan la transformacion las
aseguradoras; pasando por la experiencia de las insurtechs, em-
presas nacidas al abrigo de la tecnologia. Sin olvidar el factor
humano, la gran baza de la mediacion y el punto de maxima ven-
taja para el sector. Tampoco faltara el espacio para la experiencia
del cliente, el campo de batalla donde cada negocio se la juega
cada dia, y que marca la diferencia a la hora de mantener la com-
petitividad.

La presidenta del Colegio de Valencia Monica Herrera, como
anfitriona del congreso, ha resaltado durante la presentacion que
“la Comunidad Valenciana es uno de los tres mercados asegura-
dores mas importantes de Espana y donde mas polizas se suscri-
ben por internet”.
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Julian de la Cuesta y Julia Lopez
refuerzan el equipo de Inversiones
de AON

Aon hareforzado
su apuesta por el
areade
Inversiones en
Espafla conla
incorporacion de
Julian de la Cuesta,
como consultor
senior, y Julia
Lopez, como
consultora. Desde
Sus nuevas posiciones se encargaran de cimentar la
presencia de la multinacional en el sector de Gestién de
Activos en Espana y Portugal.

De la Cuesta se incorpora a la multinacional desde el equi-
po US Offshore de Schroders en New York, donde pasé once anos
cubriendo los Estados Unidos y Canada creando la presencia y
ampliando la base de clientes internacionales de la firma a lo
largo de la regiéon. Con anterioridad habia desempenado distin-
tos cargos en Citigroup.

Lopez viene de la consultora Minsait (del Grupo Indra), don-
de ha ejercido dos annos como consultora de Negocio en clientes
de Servicios Financieros. Los dos reportaran a Ricardo Pulido,
director de Inversiones de Aon Espana y estaran en Madrid.

El Club Catalan de Corredores de Seguros ha realizado
una nueva jornada de formacién comercial con la
participacion de Hiscox, Liberty y Plus Ultra. El objetivo
de la jornada -dirigida a los gerentes, comercialesy
responsables de produccion del Club- fue tratar en
profundidad los productos y la argumentacion
comercial para seguir mejorando el asesoramiento a los
clientes de los socios de las corredurias.

El Club Catalan de Corredores de
Segurosrealiza su tercera jornada
de formacion comercial

Con Liberty se realizd un repaso a la oferta y operativa de
sus productos de Empresa; Plus Ultra presento los aspectos mas
destacados de su oferta de valor centrandose en sus productos
mas competitivos. Y por ultimo, la aseguradora especialista His-
cox presento los dos ramos que trabajan: seguros para altos pa-
trimonios y empresas. Dentro de sus soluciones para empresas,
dieron una vision mas detallada de su producto ‘Hiscox Cyber-
Clear’, el seguro para incidentes ciber.

PymeSeguros
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CenterBrok | Grupo

Licenciado en Administracion y Direc-
cion de empresas, Raya acumula mas de
15 anos de experiencia en el sector tanto
en grandes brokers, como agencias de sus-
cripcion del Lloyd's hasta que en el ano
2008 se incorporo al proyecto de Rasher de
la que es socio mayoritario y consejero de-
legado.

Gabiriel Raya, socio fundador de Cen-
terbrok y hasta la fecha vicepresidente del
Consejo, agradecio a los presidentes que le
han precedido la excelente labor realizada

RibeéSalat colaborara con la
Asociacion de Constructoresy
Promotores de Granada

RibéSalat ha llegado a un acuerdo con la Asociacion de
Constructores y Promotores de Granada (ACP) para
apoyar e impulsar el sector de la construccion en esa
provincia andaluza.

y ha senalado como ejes basicos de Center-
brok para los proximos anos el desarrollo
digital, apoyado en el nuevo departamento
TIC, la incorporacion de corredurias que va-
loren este modelo y que a su vez aporten
conocimiento y especializacion en determi-
nados nichos, asi como el desarrollo de nue-
vos servicios demandados por la Red.

Por otro lado, Centerbrok ha incorpo-
rado a sured de corredurias a Hispaseguros
(Madrid), Adorsan (Leodn), Guicamo (Zara-
goza), Insurance Brother (Almeria) y dos

ACP.

El convenio, ratificado por €l
responsable del area de construc-
cion de RibéSalat, David Varanda,
y el presidente de la institucion
granadina, Juan de Dios Molinero,
refleja el compromiso del broker
de ofrecer un servicio personaliza-
do y en condiciones exclusivas para todos los integrantes de la
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Gabriel Raya, nuevo presidente de Centerbrok

La Junta General de Centerbrok ha acordado por unanimidad nombrar presidente del Consejo de
Administracion a Gabriel Raya. Asimismo, acordo el nombramiento como consejeros a Marta del
Rey (Poli&Fani), Gonzalo Camacho (Viafina), David Gomez (Asebrok), Juanjo Missis (Arancorp) y
Fernando Castellanos. El nuevo Consejo sale elegido para un periodo de 4 afios de conformidad

con lo establecido en los estatutos societarios.

corredurias en Cantabria, Segurbas (San-
tander) y Gonzalo Diaz & Antonio Rodri-
guez (Torrelavega).

Ademas, integra las carteras de cuatro
nuevos miembros en CenterNet con ofici-
nas en Playa de Aro (Gerona), Torre Pache-
co (Murcia) Tenerife y Madrid.

Centerbrok en la actualidad cuenta con
70 miembros en su red territorial que inter-
median 190 millones de euros, facturan 29
millones de euros y tienen presencia en 17
comunidades autonomas y 37 provincias.
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Grupo Euro-Center analiza el
seguro de Defensa Juridica

Grupo Euro-Center Correduria de Seguros ha
llevado a cabo una accion formativa sobre el
seguro de Defensa Juridica, en sus oficinas
centrales de Granada y en conexion online.

En ella se analizo, por parte del equipo técnico y eje-
cutivo de la correduria, el seguro de Defensa Juridica para
particulares y empresas. Es un producto que permite tanto
al asegurado particular, autbnomo, pyme o0 gran empresa
tener una defensa juridica completa incluso en caso de un
incumplimiento contractual, pudiendo ser incluso contra la
propia compariia del asegurado. Este seguro cubre consul-
tas sin limite y tramites de litigios que pueden ser de res-
ponsabilidad civil o penal. “Disponer de un seguro de de-
fensa penal ofrece la tranquilidad de tener a tu servicio todo
un elenco de profesionales que van a defender tus intereses
a un coste minimo”, indican desde la correduria.

NB21 cuenta con una oficina en Betanzos tras la firma de un
acuerdo de colaboracion con la correduria Seguros Loureda.
Dicha incorporacion supone que la empresa pasara a contar
con 14 puntos de venta en la provincia de La Corufia y que
estara presente en esta comarca, un importante centro
comercial y administrativo, prestando sus servicios a los
mas de 30.000 habitantes de la misma.

NBZ21 tendra presencia en Betanzos con
la incorporacion de Seguros Loureda

Con la operacion, NB21 cierra 2019
uniendo tres nuevas oficinas y cumplien-
do expectativas respecto a su Plan Es-
tratégico, con €l que se pretende estar
cada vez mas disponible para sus clien-
tes de toda Espana, en general, y de Ga-
licia, en particular. La titular de Loureda
Seguros, Ana Loureda, ha senalado que
“se trata de una apuesta de futuro con
la que podremos descargarnos de traba-
jo administrativo, contar con aplicacio-
nes informaticas de ultima generacion
para gestionar los riesgos de nuestros
clientes y recibir apoyo técnico y comercial para todas nuestras tareas”.

Con esta incorporacion, NB21 suma 14 oficinas en La Coruna,
siendo un total de 40 en todo el territorio espanol. Entre ellas se en-
cuentra la incorporacion a primeros de diciembre de la correduria de
seguros Fernando Garcia Diéguez de Boiro, una oficina de referencia
en toda la comarca del Barbanza.

PymeSeguros



Los Colegios de Mediadores
de Cordoba, Huelva y Sevilla
han celebrado la quinta
sesion de su programa de
formacion continua. En esta
ocasion la jornada ha girado
en torno a la gestion
inteligente de sistemas de
informacion, y ha sido
impartida por Eloy Paez,
experto en tecnologia y
procesos del sector
asegurador.
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Los colegiados de Cordoba, Huelva y Sevilla se forman
en gestion inteligente de sistemas de informacion

El principal proposito de la jornada ha
sido profundizar en el aprovechamiento 6p-
timo del software de gestion, ademas de tra-
tar la vinculacion de modulos y aplicaciones,
asi como la gestion de los recursos de comu-
nicacion masivos, intermnos y externos, con el
objetivo de interaccionar con clientes y pro-
veedores.

La proxima jornada del programa esta-
ra dedicada al Desarrollo de Especialidades
Comerciales.

La asociacion Corbrok otorga el [ Premio
El Giraldillo a Luis Saez de Jauregui

La asociaciéon Corbrok ha entregado el I Premio El Giraldillo al director
de Distribucién de AXA Espafia, Luis Saez de Jauregui, por "'su cercania,
la trayectoria profesional y el apoyo al desarrollo de la mediacion
profesional independiente”.

Para Luis Saez de Jauregui “este reconocimiento supone un fuerte impulso
a nuestra vocacion de servicio a la mediacion profesional, auténticos garantes de
la proteccion de los clientes, empresas y particulares”.

Ignacio Alba, miembro de la Junta Directiva de Corbrok, hizo entrega de un
retrato realizado por €l arquitecto Javier Jiménez Sanchez-Dalp, ensalzando las
caracteristicas del homenajeado.
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S4 celebra su 7° Concierto Solidario de Navidad

El Teatro Principal de Orense ha acogido la celebracion del 7° Concierto Solidario
de Navidad "Por ellos" organizado por S4 Correduria de Seguros y Gerencia de
Riesgos y cuya recaudacion, integra, se dona a la AECC de Orense para financiar
el Programa de ayudas economicas para situaciones de emergencia social'.

El evento contd con la actuacion del artista Carlos Nuriez acompanado de su grupo.
Ademas, estuvo presentado por Avelino Gonzalez, encargado de llevar el humor al Teatro a
través de sus historias.

Gracias a la recaudacion integra que se dona a la AECC, la asociacion puede financiar
el ‘Programa de ayudas economicas para situaciones de emergencia social’, “aportando un
granito de arena en la mejora de la situacion de pacientes y familias, especialmente de
aquellas que, en nuestro entorno mas cercano, viven una situacion de emergencia social
agravada por la aparicion de un diagnostico oncologico”, apuntan desde la entidad.

Respecto a la recaudacion, se hara publica cuando terminen de cuantificar las dona-
ciones a la fila cero. La cifra eldia del concierto ya superamos los 5000 euros.

Por otro lado, la sede de la correduria Gondomar (Pontevedra) dio la bienvenida a todos
los hijos, nietos, sobrinos y familiares de amigos
de los trabajadores a una flesta tematica para
comenczar la Navidad. Todos ellos dieron rienda
suelta a su imaginaciéon decorando la oficina no
solo con el tradicional arbol, sino que también
pusieron en marcha el tren de Papa Noel y plas-
maron, a través de dibujos, sus mejores deseos
para el proximo ano.

La actividad, que se enmarca dentro de la
politica de Responsabilidad Social Corporativa
planificada para el afio 2019, estuvo acompanada
de un chocolate caliente y pastas, juegos en fami-
lia y musica navidena.

AMV colabora con el
evento EnduRoc en
su 10° aniversario

AMYV estuvo presente un ano
mas en el EnduRoc 2019, uno de
los eventos mas
multitudinarios del mundo del
off road, que cumple 10 afos
desde su primera edicion.

Tras anos de colaboracion, AMV
sigue apoyando el evento del mundo
del enduro. La prueba, que se dis-
putd el 30 de noviembre y 1 de
diciembre, es una cita obligada para
cualquier amante del off road.

Los pilotos completaron dos
vueltas al recorrido técnico, de
aproximadamente 40 kilobmetros.
AMYV, el especialista en seguros de
motos, estuvo apoyando y disfru-
tando junto a todos los amantes de
la moto.
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Intermundial lanza una iniciativa solidaria dirigida a tres proyectos sociales

Intermundial llevo a cabo la iniciativa ‘Regalo
solidario’, una campana participativa para
recaudar fondos con destino a las ONG Viaja,
Disfruta y Ayuda, Ningun Nifio Sin Sonrisa e
Infancia Solidaria. Entre los dias 10y 23 de
diciembre la correduria hizo un llamamiento
para buscar cientos de paquetes extraviados
por Papa Noel en mas de un centenar de

localidades de toda Espana.

El principal reto de la campana impul-
sada por Intermundial, a través de su fun-
dacioén, fue involucrar al mayor numero de
personas posible, ya que cada vez que
alguien encontraba uno de los cientos de
paquetes ‘perdidos’ se destinaba un euro
a las organizaciones mencionadas.

Ademas de Madrid, esos regalos soli-
darios extraviados por Papa Noel se pudie-
ron encontrar, entre los dias 10 y 23 de
diciembre, en Barcelona, La Corufia, Sevi-
lla, Mélaga, Valencia, Utrera, Caceres,
Badajoz, Burgos, Avila, Elche, Talavera de
la Reina... asi hasta mas de un centenar
de localidades.

La Fundacioén Intermundial activo un
mapa interactivo como herramienta indis-
pensable para dar facilmente con alguno
de los pagquetes perdidos por todo el terri-

2,

torio nacional. Su actualizacion en tiempo
real proporcionaba coordenadas de geolo-
calizacion de forma precisa.

Una vez consultado el mapa interactivo
vy localizado el regalo ‘perdido’ se tenian que
dirigir al punto exacto donde se encontraba,
que podia ser tanto en el exterior como en
el interior de algun establecimiento colabo-
rador. Una vez descubierto el paquete habia
que hacer una fotografia con el movil,
compartirla en redes sociales (Twitter o
Instagram) con el hashtag #fundacioninter-
mundial y etiquetar a InterMundial.

Ademas, existia otra manera alterna-
tiva de colaborar en ‘Regalo solidario’, para
los que no puedieron tomar parte activa en
la busqueda de los paquetes perdidos. Fue
a través de la plataforma de recaudacion
de fondos www.gofundme.com/f/regalo-

@ @_intermundial_
w @lnterMundial_ES i

#fundacionintermundial

solidario-fundacion-intermundial, en la
que se pudo donar cualquier cantidad a
modo de ‘fila cero’ entre el 10 y el 23 de
diciembre.

Sumarse a la campana ‘Regalo solida-
rio’ también contard, una vez finalizada la
misma, con la posibilidad de participar en
el sorteo de dos camaras fotograficas ins-
tantaneas Polaroid entre todos aquellos que
hayan encontrado y compartido una foto
de alguno de los regalos solidarios a través
de sus redes sociales.

El principal propdsito de la Fundaciéon
Intermundial a través de esta campana es
colaborar con pequenas entidades sin animo
de lucro con pocos recursos, formadas en su
mayoria por voluntarios, y a las que les
resulta complicada la captacion de financia-
cion para sus respectivos proyectos.


http://www.gofundme.com/f/regalo-solidario-fundacion-intermundial
http://www.gofundme.com/f/regalo-solidario-fundacion-intermundial
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El Colegio de Asturias
celebra su tradicional
Brindis Solidario

El Colegio de Mediadores de
Seguros del Principado de Asturias
ha celebrado el 20 de diciembre una
nueva edicion de su tradicional
Brindis Solidario. Esta iniciativa,
gue este anio cumple su septima
edicion, se ha convertido ya en una
tradicion navidena que cada afno
reune a un gran numero de
colegiados, representantes de
distintas aseguradoras,
proveedores y empresas que, de un
modo otro colaboran con el Colegio.
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“Se trata de una iniciativa que
apoya acciones solidarias de interés
general realizadas por entidades no
lucrativas que aportan un beneficio
para la sociedad. Esta accién es una
parte esencial de la estrategia de
Responsabilidad Social Corporativa
del Colegio”, apunta su presidente, Reinerio Sarasua. Como en ediciones anteriores, el
evento cuenta con la colaboracion desinteresada de Sidra Trabanco y Malena Catering.

En esta edicion, se distinguio la labor que desarrolla Una ciudad para todos. Nacida
hace casi b0 anos (celebraré el medio siglo de vida en 2021), trabaja por la integracion
social de las personas mas desfavorecidas, gracias al esfuerzo de voluntarios, socios y
trabajadores. El importe recaudado en el marco del Brindis Solidario 2019 del Colegio ira
destinado integramente a esta organizacion que actualmente centra sus esfuerzos en las
personas con discapacidad intelectual.

Todos los asistentes al Brindis Solidario 2019 colaboran con un donativo minimo de
10 euros. Ademas, para aquellos que querian sumarse a esta iniciativa pero no podian
acercarse a brindar se puso en marcha, un ano mas, la Copa 0, para aportar la cantidad
que se quiera.

El Colegio de Lerida entrega material informatico a una
asociacion por los refugiados

El Colegio de Mediadores de Seguros de Lérida ha hecho entrega de material informatico ala
Asociacion Lerida por los Refugiados, una institucion que trabaja para dar apoyo a personas
refugiadas aquiy fuera del pais.

Este material, dado por colegiados de Lleida y por el propio Colegio, servira para darle un segundo
uso en la actividad de la asociacion, quien trabaja a nivel pedagogico en el campo de refugiados del Sahara
y en una casa compartida en Atenas donde acogen a mujeres maltratadas y familias en riesgo de exclusion.
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La artista sevillana Patricia Baron y su obra
‘Momentos' seran las protagonistas de la nueva
exposicion de Howden Art, la apuesta cultural de la
compania Howden Iberia. La inauguracion tuvo
lugar el 11 de diciembre y cerrara el 12 de enero.

Howden Art expone la coleccion
‘Momentos' de la artista sevillana
Patricia Baron

Patricia Baron comenzo su trayectoria artistica hace
mas de tres décadas y durante los ultimos 6 ha trabajado
en el proyecto que ha dado lugar a la coleccion ‘Momentos’.
La obra, de estilo impresionista, muestra paisajes del Gua-
dalquivir y su entorno que con su luz y riqueza cromatica
inspiran a la artista.
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Clinicum patrocina la fiesta infantil de
Navidad del Colegio de Barcelona

Clinicum v el Colegio de
Mediadores de Seguros de
Barcelona han firmado la
renovacion del acuerdo por
el que la compania
especializada en seguros
de Salud fue un afiomasla
patrocinadora de la fiesta
infantil de Navidad
organiza por el Colegio el 2
de enero.

Francisco Salvador, res-
ponsable del canal de corredu-
rias de Clinicum, y Francesc
Santasusana, presidente del
Colegio, fueron los encargados
de ratificar el acuerdo. Salvador
destacO que “es una satisfaccion para nuestra compania apoyar, un
ano mas, una iniciativa que reune a los ninos y a sus familias en un
ambiente que es casi magico”. Por su parte, Santasusana expreso su
agradecimiento a Clinicum por “su compromiso con un evento dife-
rente a todos los que organizamos a lo largo del afio y que es entra-
nable e inspirador”.

Un ano mas, acudio a la fiesta un emisario de los Reyes Magos
que, en nombre de sus magicas majestades, recogio las cartas de todos
los nifios asistentes.
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VIVO EN
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Vivo en el futuro... y esto es lo que veo

Una era que revolucionara el modo de hacer negocios

Nick Bilton

Editorial: Gestion 2000
Precio: 19,95 € libro
impreso

Haz que funcione

El mundo, tal y como Bilton lo concibe, esta experimentando los
temores comunes que surgen ante la aparicion de nuevas tecnologias.
Asi sucedio en el siglo XX y asi esta volviendo a suceder. Sin embargo,
nos dirigimos hacia una nueva era de posibilidades infinitas y cambios
fascinantes que revolucionaran nuestra manera de entender las rela-
ciones sociales, la conducta de los individuos y, por supuesto, los inter-
cambios econdmicos y el modo de hacer negocios.

Este libro, practico y con vision de futuro, muestra la esencia de
la emergente era digital y explica cémo los nuevos medios estan cam-
biando el mundo y el comportamiento de los consumidores.

Hoja de ruta hacia el eéxito a traves de la eficacia y la organizacion personal

David Allen

Editorial: Alienta
Editorial
Precio: 12,95 € libro
impreso

Este libro constituye una hoja de ruta, que te ofrece consejos para
tomar conciencia de la situacion y qué camino tomar para alcanzar la
meta que ansias. Las claves para lograrlo son “control” y “perspectiva”
y un compromiso real con tu vida y tu trabajo. Te ayudara a afrontar
desde retos tan rutinarios como responder a un correo electréonico ur-
gente, a tan relevantes como preparar tu jubilacion. Todo requiere de
concentracion, orden y focalizacion.

Ademas, en el apéndice del libro, encontraras plantillas para poner
en practica los modelos mas importantes que aborda el texto, como la
planificacion de proyectos, la organizacion del control de flujos de tra-
bajo y las revisiones semanales.
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TENGO UN FUTURO

Las circunstancias socioecondmicas actuales estdn creando una nueva
clase de personas desfavorecidas que ven como repentinamente pierden sus
ingresos y se ven al borde de |la calle, son los nuevos rostros de la pobreza.

Desde el proyecto TENGO HOGAR, en apoyo a todas sus necesidades.
apoyamos de manera temporal a Nuestra intencion es actuar preven-
estas personas para que recuperen tivamente de manera que aquellas
una vida digna. Les facilitamos el familias que se encuentren en una si-
acceso a una vivienda y les ofrece- tfuacion de vulnerabilidad no caigan
mos un seguimiento personadlizado en la exclusion social.
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