Premio San Francisco Javier
de Anacose en 2012

yme

Numero 101 Enero 2021

Revista online para corredores y corredurias

~\(F -
SISARp S

i

WWW. pymeseguros.com

Adrian Benito, director de Responsabilidad
Civil de Markel Espafia
actor senior reclama soluciones

RCresponde —
- ante los nuevos || =

In situ
La escucha activa del corredor
de seguros

Mas a fondo
3 innovacion se cuela en el hogar

Punto de encuentro



http://www.pymeseguros.com

La proteccion de los \ Sefa sequros
profesionales . | Sk

Seguro de Responsabilidad Civil para Autdnomos vy
Microempresas del sector de la Construccion

Proteccion del patrimonio frente a reclamaciones de terceros por danos sufridos en el desarrollo de sus actividades
Amplio niUmero de garantias basicas y opcionales adaptables a todo tipo de actividades y perfiles
Sin limite de gastos de direccion juridica.en caso de conflicto de intereses

Fraccionamiento semestral y trimestral de la prima

9178122 23 www.asefa.es @) @)(in)


https://www.asefa.es/asefa/mediadores
http://www.asefa.es

El corredor pone
atencion y pasion
en lo que hace

La crisis econdmica en la que
estamos inmersos, debido a la pan-
demia, ha provocado el cierre o la
paralizacion de muchas empresas,
caildas en las facturaciones vy, por
tanto, una menor captacion de pri-
ma. Sin embargo, eso no se padece
igual en todas las lineas de Respon-
sabilidad Civil. La que mas ha sufri-
do, ha sido RC General. Pero, por el
contrario, D&O y RC Profesional han
tenido un mejor comportamiento. No
obstante, el ramo esta respondiendo
de forma rapida y acertada, tal y
como viene siendo habitual ante
nuevos retos y situaciones. Hemos
visto como han surgido nuevos ne-
gocios o actividades vinculados al
Covid, y el sector ha dado buena so-
lucién aseguradora a dichos riesgos
(ver Hablando claro).

Asi ocurre con las necesidades
de los seniors. Este nicho supone casi
un tercio de la poblacion y dispone
de una capacidad de compra superior

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen@pymeseguros.com

Editorial

a cualquier otro grupo de edad, y aun asi carecen de los
suficientes productos aseguradores adaptados a ellos en
el mercado. Los profesionales del sector acusan esta rea-
lidad, a la vez que ponen de relieve el gran potencial de
negocio de este nicho, con opciones en ramos tan varia-
dos como Salud, Viajes o soluciones financieras. Sin em-
bargo, la incertidumbre sobre el futuro de las pensiones
y la fiscalidad de los productos de Ahorro, estan ralenti-
zando aun mas la apuesta de las companias por un co-
lectivo al alza (ver Punto de encuentro).

En este tiempo de pandemia ha quedado clara la
importancia que tiene la labor de los corredores en su
cercania con el cliente (Ver In situ). Habra nuevos cana-
les, nuevas maneras de distribuir seguros, pero la me-
diacion tradicional permanecera porque ha demostrado
una gran capacidad de adaptacion. Si se pone atencion
y pasion en lo que se hace, lo normal es hacer las cosas
cada dia un poco mejor. Lo que marca la diferencia es
lo que uno se exige.

El pasado ano, el Seguro ha demostrado que sabe
adaptarse a las nuevas circunstancias y las nuevas apli-
caciones tecnoldgicas que van apareciendo, para mejorar
la experiencia del cliente. Por ejemplo, en las pdlizas de
Hogar se esta apostando por la maxima personalizacion
posible, especialmente gracias al uso del internet de las
cosasy alallegada del bG. Los seguros estan pasando de
tener un papel reactivo a otro preventivo, con lo que se
podra reducir los pagos por siniestros y evitar los trastor-
nos que conlleva a los clientes (ver Mas a fondo).
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Hablando claro

Adrian Benito, director de Responsabilidad Civil

de

RC RESPONDE ante

los nuevos retos

La crisis economica en la que estamos
inmersos debido a la pandemia, ha provocado
el cierre o la paralizacion de muchas
empresas, caidas en las facturaciones y, por
tanto, una menor captacion de prima. Sin
embargo, esta caida de primas no esigual en
todas las lineas: la que mas ha sufrido ha sido
RC General; pero, por el contrario, D&0O y RC
Profesional han tenido un mejor
comportamiento. El ramo de Responsabilidad
Civil, segun Adrian Benito, director de RC de
Markel Espafa, “esta respondiendo de forma
rapida y acertada, tal y como viene siendo
habitual ante nuevos retos y situaciones.
Hemos visto como han surgido nuevos
negocios o actividades vinculados al Covid, y
el sector ha dado buena solucion aseguradora
a dichosriesgos".

(En lineas generales como se
ha comportado el ramo de Respon-
sabilidad Civil en 20207?

En términos generales, los resul-
tados del ramo de RC durante 2020
han sido francamente muy positivos,
dado que se ha producido una dismi-
nuciotn en la siniestralidad. Esto se ha
debido principalmente por el periodo
de confinamiento que hemos vivido
y que ha provocado una disminucion
de la actividad empresarial y, por tan-
to, de la siniestralidad.

Por el contrario, esa ralentiza-
ciéon en la actividad econdmica ha
provocado caidas en las primas por
un aumento en el ratio de anulacio-
nes. Este efecto no ha sido igual en
todas las lineas de RC, ya que por
gjemplo se ha notado mucho mas en
RC General que en otras lineas como
D&O o RC Profesional.

¢ Qué garantias de RC se pue-
den ver afectadas con el Covid?

En términos generales, la garan-
tia que pudiera tener mayor casuisti-
ca de reclamaciones es la RC Patro-
nal. Aunque es temprano para ver
como se comportara la siniestralidad,
si podemos decir que, en general, no
hemos notado un incremento en las
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reclamaciones basadas en supuestas negligencias de los empresarios res-
pecto a sus empleados (por ejemplo, por falta de medidas de prevencion).

No obstante, esto depende también de la modalidad de seguro de RC
de la que estemos hablando; ya que hay sectores mucho mas expuestos al
riesgo: pensemos en €l sector sanitario, socio-sanitario (residencia de la
tercera edad), cadenas de distribucion (supermercados, hipermercados) o
pequenos establecimientos tales como farmacias o estancos; y el resto de
actividades que se declararon como basicas.

.Sepreve unincremento delrechazo de siniestros en RC Profesional?

El periodo de confinamiento, la crisis econoémica, la ralentizacion y la
paralizacion de la actividad econdmica en algunos sectores; han provocado
que la siniestralidad haya disminuido. En Responsabilidad Civil ha ocurrido
algo similar a lo que ha pasado en otros ramos como Autos: la paralizacion
de la actividad ha reducido la siniestralidad declarada.

A corto plazo, no es previsible un aumento ni de la siniestralidad, ni de
los rechazos en siniestros, ya que dependemos de la evolucion de la eco-
nomia y, en especial, de la pandemia.

(Esta bajada de la actividad empresarial en qué medida esta influ-
yendo en el ramo de RC?

Se esta notando por la caida de las primas. Ya se ha podido ver que los
primeros datos sectoriales indican un decrecimiento en el ramo de Respon-
sabilidad Civil. Estamos inmersos en una crisis econodmica por la pandemia,
que ha provocado €l cierre o la paralizacion de muchas empresas, caidas en
las facturaciones y, por tanto, una menor captacion de prima.

No obstante, esta caida de primas no es igual en todas las lineas de
RC, la General ha sufrido; pero, por el contrario, ha habido otras lineas con
un mejor comportamiento (D&O, RC Profesional).

Con el Covid se ha producido un aumento de profesiones nuevas.
¢Como esta respondiendo el sector para su aseguramiento?

Hablando claro

Laralentizacion

en la actividad

economica ha

provocado

caidas enlas Sinceramente creo que el sec-
primas por un tor esta respondiendo de forma réa-
aumento en el pida y acertada, tal y como viene
ratio de siendo habitual ante nuevos retos y
anulaciones situaciones. Hemos visto como han

surgido nuevos negocios o activida-
des vinculados al Covid, y el sector
ha dado buena solucion asegurado-
ra a dichos riesgos. También nos ha
obligado a valorar nuevas situacio-
nes como la prestacion de servicios
de forma telematica o el aumento de
servicios a domicilio; para los cuales
el sector ha dado una mas que ade-
cuada respuesta.



Hablando claro

Seprevérestricciones y exclu-
siones de coberturas enlasrenova-
ciones y mayor endurecimiento de
los términos y condiciones. ;Como
influira en el mercado?

Efectivamente, se esta produ-
ciendo un endurecimiento del mer-
cado, pero depende del tipo de poli-
za de RC y del segmento de negocio
del que hablemos:

Se esta dando especialmente
en las grandes cuentas o grandes
grupos empresariales, y especial-
mente en los ramos de D&O, RC Pro-
fesional y RC Sanitaria. Esto esta
provocando tres efectos: un aumen-
to en las primas de renovacion; una
restriccion en las capacidades dadas
al mercado; falta de oferta para co-
locar determinados riesgos (espe-
cialmente en RC Sanitaria Socio-
Sanitaria).

No obstante, no hay un endure-
cimiento para los clientes pyme. Ahi
no se estan produciendo incremen-
tos de primas ya que precisamente
es el segmento mas vulnerable a la
Crisis economica.

Se esta hablando de la impor-
tancia de que enlas pdlizas de segu-

Hay un
endurecimiento
del mercado en
las grandes
cuentas o
grandes grupos
empresariales.
Especialmente,
en los ramos de
D&O, RC
Profesional y RC
Sanitaria

ros se especifique claramente a quién y queé se cubre
porque lamanera enla que esté redactado, determinara
la responsabilidad o no de la aseguradora...

Por supuesto es fundamental detallar claramente
cual es el objeto asegurable, qué actividad o qué perso-
nas son las aseguradas, ya que €l seguro no deja de ser
un contrato y debe especificar claramente cual es la fi-
nalidad del mismo para determinar el compromiso de la
aseguradora.

Por otro lado, no hay que olvidar que también debe
quedar totalmente claro cuéales son las limitaciones y las
delimitaciones de la podliza. Esto también es muy impor-
tante a la hora de analizar si un cliente tiene la cobertu-
ra adecuada a sus necesidades.

.Se puede equiparar el dano material al dafno pa-
trimonial en un seguro de RC?

Son conceptos distintos. Pensemos que el danio material 1o hemos de-
finido siempre en el sector como “destruccion o menoscabo causado a cual-
quier bien tangible”.

Sin embargo, el dafnio patrimonial siempre lo hemos definido como “el
perjuicio econdémico no derivado de un dano material previo”; es decir, es
un mero dano “econdémico” causado a un tercero.

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

Si, cada vez es mayor el conocimiento que los clientes tienen de sus
riesgos de RC, aunque todavia queda mucho en lo que avanzar. En especial,
en determinados tipos de riesgos donde existe un mayor desconocimiento
tales como los riesgos Medioambientales, Ciberriesgos o incluso en D&O.

éConsidera que la RC es un ramo con gran potencial de crecimiento?

S



Hablando claro

Si, sin duda. RC es un ramo con una caracteristica muy peculiar: es Pero si me gustaria destacar
universal, es decir, afecta a todo tipo de persona o entidad; y por ello, siempre qgue no solamente ofrecemos RC.
es un ramo en constante evolucion (al igual que avanza la sociedad, la tec- También tenemos una gran oferta en
nologia, la economia, etc.). Pensemos en las nuevas oportunidades que senos  Pensemos en seguros de Accidentes y Caucion.
abren como Ciberriesgos o en los seguros de Responsabilidad Medioambien-  las nuevas
tal. También cada vez es mayor la exigencia de seguro por parte de las Ad-  oportunidades cMarkel tiene previsto lanzar
ministraciones Publicas (seguros de obligada contrataciéon), y muchas em-  que se nos nuevos productos de RC en un fu-
presas exigen ya a sus socios/colaboradores/subcontratas que tengan poéliza  abren, como turo proximo?
de RC con unos requerimientos minimos. Ciberriesgos o Este ano hemos terminado de

los seguros de lanzar nuestro producto de Respon-

(A quériesgos se enfrenta el ramo? Responsabilidad | sabilidad Medioambiental, y para

Al igual que comentaba que el ramo de RC siempre vive en constante  Medioambiental
evolucion, también se enfrenta a la amenaza de lo desconocido y ello conlle-
va que puedan valorarse de forma inadecuada determinados retos; espe-
clalmente en el calculo de prima de determinados tipos de riesgo.

Por otro lado, siempre es fundamental la cooperaciéon entre el sector
asegurador vy el legislador. Como comentaba anteriormente, cada vez es
mayor la exigencia del seguro de RC por parte de las administraciones
publicas, pero de nada sirve si el legislador exige coberturas o unas
determinadas caracteristicas de seguro, siluego el sector asegurador
no puede hacer frente a dichas exigencias.

2021 tenemos previsto presentar
nuestra oferta para Ciberriesgos, en
dos fases: primero, daremos la posi-
bilidad a todos nuestros clientes ac-
tuales de ampliar su seguro de RC
Profesional con esta cobertura (seria
una cobertura adicional), y posterior-
mente, lanzaremos el producto de
forma independiente.

¢Los corredores analizan
bien el nivel de vulnera-
bilidad del futuro ase-
gurador?
Sin lugar a dudas.
Es mas, nos ayudan en
muchos casos a las
companias a ver opor-
tunidades y amenazas.

Markel es una aseguradora especializada en Responsabilidad
Civil ;Por qué precisamente en este ramo?

Sobre todo, porque Markel tiene una amplia experiencia en RC,
no solamente en Esparia, sino a nivel internacional. Es un negocio que
conocemos, donde nos sentimos comodos y donde podemos dar una
buena oferta aseguradora.

En Espania, Markel entré en el mercado ofreciendo seguros de RC
Profesional para gabinetes de Arquitectura e Ingenieria; ampliando poste-
riormente la oferta a otros riesgos de RC Profesional, luego D&O (RC

de Consejeros y Directivos), Medicina y RC General. .Se puede decir



Hablando claro

EL CORREDOR ES EL PRINCIPAL CANAL
DE VENTA DE RC

‘““Para nosotros es
vital la
distribucion a
través de
corredores. EL 99%
de nuestro negocio
nos viene dado por
este canal. La
filosofia de Markel
Espana es trabajar
con corredores
profesionales y
para nosotros el
corredor es nuestro
primer cliente. En
el sector también
tienen una
importancia
enorme, ya que son
el principal canal
de venta de RC.
Mas del 60% de las
primas de RC estan
intermediadas por
corredores”,
explica Adrian
Benito, director de

Responsabilidad
Civil de Markel
Espana.

Muchos
profesionales optan
por esta entidad
porque, segin
Benito, “somos una
compaiia abierta,
transparente,
dialogante, y creo
que tenemos una
clara oferta
aseguradora. Un
corredor que
trabaje con Markel
se va a encontrar
con un equipo muy
profesional. Pero,
sobre todo, de
‘buenas personas’.
El corredor espera
de Markel
estabilidad: no
somos una
compania que suba
o baje precios o

que nos metamos
en negocios para
luego salirnos. Nos
gusta hacer
relaciones
comerciales a largo
plazo y que los
corredores sean
nuestros
colaboradores por
mucho tiempo.
Pedimos lo mismo
que ofrecemos:
transparencia,
dialogo, claridad y
que la relacion sea
fructifera y
duradera”, senala
el director de RC de
la compaiia en
Espana.

Los corredores en
la nueva
produccion se
estan comportando
“francamente bien,
en nuestro caso.

Estamos muy
agradecidos a los
que trabajan con
nosotros, por su
apoyo y confianza.
Gracias a ellos,
hemos conseguido
crecer en 2020. Ha
sido un ano
tremendamente
dificil para todos y
también para los
corredores, que se
han tenido que
reinventar para, a
pesar de las
dificultades de esta
pandemia, poder
seguir avanzando.
No es facil sequir
vendiendo en esta
situacion que es
tan compleja,
tanto a nivel
economico como
emocional”,
expone Benito.

que lamediacién no trabaja en profun-
didad la RC?

En general, yo creo que la mediacion
si trabaja en profundidad el ramo de RC,
si bien es cierto que, al ser muy técnico,
requiere mucha formacion, y en este sen-
tido queda todavia camino por recorrer,
ya que hay mediadores que desconocen
determinadas lineas de negocio de RC; y
quizas sea ese el motivo por el cual parte
de la mediacién (cada vez menos) no tra-
baja RC en profundidad.

Los corredores se quejan de que
en ocasiones falta cobertura en el mer-
cado en algunas modalidades de RC.
¢Es asi?

Efectivamente, en algunas moda-
lidades existe poca oferta. Por ejemplo,
en los ultimos anos hemos visto como
cada vez quedan menos companias que
sean activas en RC Profesional Sanita-
ria; pero también es algo meramente
coyuntural, ya que hay companias que
han decidido salirse de RC Sanitaria
debido a que el nivel de primas de ese
segmento de negocio es excesivamen-
te bajo. En el momento en que las pri-
mas alcancen un nivel adecuado, vol-
vera a haber oferta.

CARMEN PENA
Foros: IRENE MEDINA
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Punto de encuentro

El sector SENIOR reclama soluciones

aseguradoras adaptadasy
centradas en el servicio

Suponen casi un tercio de la poblacion y disponen de una capacidad de compra
superior a cualquier otro grupo de edad, y aun asilos sénior carecen de los
suficientes productos aseguradores adaptados a ellos en el mercado. Los
profesionales del sector acusan estarealidad, a la vez que ponen derelieve el gran
potencial de negocio de este nicho, con opciones en ramos tan variados como
Salud, Viajes o soluciones financieras. La incertidumbre sobre el futuro de las
pensiones y la fiscalidad de los productos de Ahorro, sin embargo, estan
ralentizando aiin mas la apuesta de las companias por un colectivo al alza.

Adolfo Masaguée ) David Sanchez José Antonio Buzon

En Espana estamos entre los
cuatro paises con mayor esperanza
de vida, como seniala Adolfo Masa-
gué, director comercial de DAS, y se
proyecta que para el ano 2040 sea-
mos la nacién con mayor longevi-
dad. De ahi, las inmensas posibilida-
des de este colectivo, pues ademas
suele tener un poder adquisitivo mas
alto y sin tantas cargas hipotecarias,
lo que supone una gran oportunidad
de negocio, tanto para aseguradoras
como para la mediacion.

Coincide David Sanchez, direc-
tor general de Seryes Correduria de




Seguros, en la relevancia de este grupo de mercado: “De hecho, quiza sea el
nicho por excelencia, porque yo creo que, tal y como esta la situacion actual,
los que tienen trabajo y/0 unas rentas superiores a mileurista van a ser la
poblacion objetivo de casi todas las aseguradoras o de todo el mercado”.

Para José Antonio Buzoén, CEO de la correduria Cohebu, sin embargo,
la actual situacion de incertidumbre sobre la jubilacion y sus prestaciones
y la fiscalidad de los productos financieros ha derivado en que las companias
no tengan bien preparadas las soluciones en este ramo, “por los posibles
cambios que pueda haber en cuanto a las desgravaciones fiscales, si la
jubilacién se mantendra a los 65-67, si la base de cotizacion sera hasta 25
primeros anos 0 mas o menos”. “Ni mediadores ni companias de seguros
estamos muy centrados, no estamos muy enfocados en que ahi puede ha-
ber una muy buena oportunidad, en productos de Ahorro, Salud o Depen-
dencia”, concluye.

En efecto, David Sanchez considera que los productos aseguradores
se van adaptando a los cambios demograficos, “pero las aseguradoras estan
teniendo un comportamiento quizas demasiado prudente ante las incogni-
tas de las politicas fiscales” y los cambios legislativos y los productos diri-
gidos a los sénior son todavia escasos.

“Evidentemente, las companias queremos crecer, pero con rentabilidad,
es decir, hoy es fundamental dar beneficios”, recalca Adolfo Masagué, 1o que
les obliga a “ser mas cautos y, por eso, tardamos en lanzar determinadas
coberturas, productos, etc.”, 1o que unido al marco regulatorio que les esta
“asfixiando” hace que no puedan estar con las mentes tan abiertas y con la
agilidad que querrian.

“Tenemos que saber aprovechar un segmento que tiene una cuota de
mercado importante y que requiere de una especializacion”, corrobora Luis
Bonet, director de Desarrollo de Negocio del Canal Corredores de Mapfre
Esparnia, toda vez que los sénior dedican en torno al 20% de su capacidad
econdmica al ahorro y cada vez es mas numeroso.

Ratifica José Antonio Buzén que actualmente companias y mediadores
no estan aprovechando este sector tanto como otros canales, como la ban-

Punto de encuentro

caseguros: “Hay pocos productos, no
hay suficiente demanda y tampoco
hay una especializacion ni suficien-
te informacion”, aprecia.

EL CORREDOR, EL ASESORIDEAL

En este sentido, Sanchez pone
en valor la labor de los corredores:
“Somos especialistas en atender al
grupo sénior: escuchamos, tenemos
empatia, analizamos el mercado,
buscamos el producto...”, aprecia, a
la vez que destaca que tienen
capacitacion mas que suficiente y
formacién, ademas de capacidad de
difusion.

“La propuesta de valor que el
corredor ofrece al cliente, fundamen-
talmente en su rol de asesor unido al
factor conflanza y proximidad, le
puede dar con seguridad ventajas
para ofrecer productos y servicios de
estas caracteristicas a los sénior”,
apunta Masagué, para quien hay que
saber conjugar la atencion presen-
cial y los canales tradicionales con
el uso de la tecnologia.

El director general de Seryes
Correduria de Seguros confirma que
los corredores, por estructura perso-
nal y tecnoldgica, estan muy prepa-
rados para ofrecer estos productos:
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“Trabajamos muy pegados a los clientes y tenemos que
estar adaptandonos a las necesidades que ellos tengan
y estando muy pendientes de los productos que las com-
panias puedan ofrecer al mercado”.

“El perfil sénior es el que mas busca a un gestor, un
asesor para trasladarle todas sus preocupaciones, sus
inquietudes, y creo que los productos que hay ahora
mismo de Defensa Juridica o de Asistencia estan enfo-
cados de una forma muy general a un mercado muy
generalista”, atestigua Buzon.

No obstante, como senala Luis Bonet, el corredor
“es el profesional que primero detecta la necesidad de
una persona y le orienta y le centra, y puede construir
soluciones ad hoc para ese cliente”.

“Su condicion irrefutable de asesor del cliente le da
una clara ventaja al corredor para distribuir productos
de estas caracteristicas que no son commodity”, cons-
tata el director comercial de DAS, quien confirma que
cada vez mas los corredores disponen de una mejor
informacién y segmentacion de sus clientes, 1o que re-
sulta otra ventaja para este nicho de productos.

APOYO A LOS CORREDORES

“No solo el producto hay que
adaptarlo, sino también los
servicios que rodean alos
productos ya que, en funcion de
la edad, van adquiriendo mas
valor”. Luis Bonet

No obstante, como recalca el CEO de la correduria Cohebu “al perfil sénior
no le importa pagar mas, pero quiere tener un servicio proximo”. Sin embargo,
a veces, las companias se centran mas en productos novedosos o faciles de
vender con pocas preguntas y garantias, 1o que ha quitado peso a la mediacion
en favor de plataformas de servicio, cuando antes los mediadores eran los que

gestionaban y resolvian los siniestros.

Confiesa que las entidades han hecho un gran esfuerzo y en la parte de
herramientas, facilitando a los mediadores para tener ese feedback con el clien-
te, pero hoy en dia es muy dificil para los mediadores trabajar con distintos

programas, porqgue a muchos corre-
dores pequenos les resulta compli-
cado contar con una herramienta
homogénea, propia de la correduria
para poder operar.

“Entre todos, tenemos que bus-
car medios que os haga mas comodo
y mas sencillo encontrar soluciones
para un cliente, porque tenéis dema-
siadas posibilidades”, reconoce Bo-
net, quien destaca que en Mapfre han
adaptado los programas de fideliza-
cion de clientes al canal corredores.

Sin embargo, desde el punto de
vista de los corredores todavia existe
una desventaja en su posicion res-
pecto al canal agencial, al que se le
da la facilidad de agrupar todas sus
polizas y que el cliente financie su
seguro dentro de la propia compania:
“Eiso, hoy por hoy, no lo tenemos los
corredores en casi ninguna compania
y los agentes silo tienen en muchas”,
manifiesta José Antonio Buzdn, CEO
de la correduria Cohebu.

“Eistamos aterrizando todas las
ventajas del canal agencia en servi-
cios, en proyectos, en herramientas
al canal corredores”, afirma el direc-
tor de Desarrollo de Negocio del Ca-
nal Corredores de Mapfre Espana,
quien cita que con la pandemia ya
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pusieron a disposiciéon de estos profesionales la posibi-
lidad de aglutinar todos los recibos de todas las pdlizas
y hacer pagos mensuales.

NECESIDAD DE ADAPTACION

En cualquier caso, aprecia que en el ramo hay que
evolucionar: “Tenemos que adaptar los productos a las
necesidades y adelantarnos para poder trabajar en el
futuro”, asume, haciendo ver esas necesidades a los
clientes. Aunque desde su compania han lanzado un
producto de Accidentes para generacion sénior, aprecia
que la oferta es insuficiente para este segmento y estan
valorando la posibilidad de crear un producto de Depen-
dencia, mejorando todo lo que hay en el mercado.

Enlamismalinea, se encuentran en DAS: “Tenemos
productos de proteccion juridica familiar que podrian
encajar, pero no es esa la realidad”, asegura Adolfo Ma-
sagué, director comercial de la compania. Por eso, van
a lanzar un nuevo seguro de Proteccion Juridica para
los seniors con coberturas y servicios para resolver
cuestiones de caracter legal muy alineadas a las preocu-
paciones reales de estos clientes.

“Su condicidn irrefutable de
asesor del cliente le da una clara
ventaja al corredor para
distribuir productos de estas
caracteristicas que no son
commodity”. Adolfo Masagué

Como resalta David Sanchez, director general de Seryes Correduria de Se-
guros, no hay dos personas iguales, pues cada uno tiene unas necesidades y
unas circunstancias personales, por 1o que habra que adecuar el producto. Por
es0, companias y corredores tienen que apostar por las coberturas especificas,
sin duplicidades, sin necesidades que se queden sin cubrir y hacer un producto
diseniado entre todos para que sea lo mas completo, sencillo y flexible.

Adolfo Masagué considera que, si bien hay seguros muy especificos de
la silver economy, como ciertos productos financieros o el seguro de Depen-
dencia, también existe una amalgama de posibles soluciones orientadas mas
a servicios que para esta poblacion también son muy interesantes y necesarios:

Punto de encuentro

“Eistos productos mas commodities
también generan negocio”, ratifica,
haciendo referencia a soluciones de
salud, Viajes, Ahorro y Financieras
especificas para los sénior. Y son mu-
chas las entidades que estan traba-
jando en el desarrollo de productos
ad hoc, procurando mucha atencion
a la prestacion del servicio “que es
una piedra angular”, pues este seg-
mento da mas valor a los servicios
que la poblaciéon general.

Coincide Luis Bonet, director
de Desarrollo de Negocio del Canal
Corredores de Mapfre Espana, en
que hay que adoptar los productos
a las necesidades del momento y de
la edad del cliente. Asi comenta que,
entre los b0 y 60 afnos, las personas
utilizan mucho mas los productos
que los servicios y las soluciones de
pago por uso; entre 60 y 75 utilizan
menos los productos, mas los servi-
ClOS y un poco mas €l pago por uso;
y a partir de los 75, mucho menos
los productos y mucho mas los ser-
vicios y el pago por uso. “No solo el
producto hay que adaptarlo, sino
también los servicios que rodean a
los productos ya que, en funcion de
la edad, van cogiendo mas valor”,
sentencia.
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APOSTAR POR NUEVAS SOLUCIONES

David Sanchez se queja de que, en la actualidad, no
hay productos disenados ad hoc para este mercado, pro-
ductos que den garantias completas y que satisfagan sus
necesidades. De hecho, critica que algunas soluciones
solo cubren ciertos aspectos hasta una edad concreta. Y
pone el foco en que en otros paises ya existen productos,
hechos ad hoc por companias y mediacion, para que en
el caso de que un familiar tenga un accidente y necesite
asistencia médica y el cliente esté trabajando, el acciden-
tado disponga de una persona de compania.

Nnuevos que actualmente no existen
en el mercado asegurador espanol y
volver a traer otros que se han deja-
do de comercializar”, corrobora Bu-
zOn. En este sentido, cita a la hipo-
teca inversa, una alternativa para las
personas preocupadas por no tener
una pension suficiente: “No hay op-
ciones que ayuden a comercializar y
eso tampoco ayuda a los mediado-
res”, protesta.

“Al perfil sénior no le importa
pagar mas, pero quiere tener un
servicio proximo”.

José Antonio Buzon

José Antonio Buzoén pone el ejemplo de situaciones
de invalidez o incapacidad profesional que son tempo-
rales revisables a 2-4 anos y ningun seguro, ahora mismo,
esta preparado para ese target de edad. Ademas, aprecia

En el tema de las hipotecas in-
versas, el director general de Seryes
Correduria de Seguros reconoce que
estan entrando multinacionales pa-

que en el seguro de Dependencia se cubren los casos
Severos o graves, pero hay otras cuestiones que podrian
albergar seguros de Vida o Accidente. “Hoy por hoy ni mediacion ni asegu-
radoras estamos dando un producto que satisfaga o al menos cumpla la
situacion actual que hay, porque hay mucho vacio”, dice.

“Las soluciones actuales no son las adecuadas para el momento y para
lo que viene en un futuro con mucha mas poblaciéon en ese segmento y mu-
cha mas gente necesitandolas”, reconoce Luis Bonet, quien confirma que
entre 2021 y 2022 Mapfre sacara una solucion aseguradora para los sénior.

Algo totalmente necesario, como vislumbra Sanchez, toda vez que se
ha producido en los ultimos anos un cambio estructural profundo dentro de
las familias, pues antes se tenian muchos hijos y estos cuidaban de los padres
cuando se hacian mayores, pero ahora mismo no es asi, porque se tienen
menos hijos y estos estan trabajando, por 1o que no pueden ocuparse de los
mayores, lo que genera una necesidad real de atencion a ese colectivo.

“Tanto si hablamos de companias generalistas o especialistas, creo
que se deben adaptar, dando un cambio a los productos que ya hay, y crear

rabancarias que de hecho estan re-
duciendo mas en el negocio de las
bancarias normales y van a entrar de
lleno en la hipoteca inversa y las
companias de seguros no pueden
quedarse fuera.

“Desde Mapfre estamos estu-
diando la posibilidad y la viabilidad
de meternos y de sumarnos a este
tipo de soluciones”, manifiesta Bonet,
aunque también senala que no es la
unica alternativa para complementar
las pensiones: “La hipoteca inversa
persigue unos objetivos que se pue-
den solucionar de otras maneras”.

“La vivienda es el bien principal
para acompanar a la pension”, cita
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David Sanchez, director general de Seryes Correduria de
Seguros, quien insta a las companias a meterse de lleno
en este ramo, porgue si no les van a quitar el negocio las
entidades financieras.

COLABORACION COMPANiA-MEDIACION

“Lo que queremos todas las companias es sacar
productos adecuados donde gane €l cliente, el mediador
y la aseguradora, que todos estemos confortables”, pro-
pone el director de Desarrollo de Negocio del Canal Co-
rredores de Mapfre Espana, para quien ademas hay que
hacerlos compatibles con otras variables, como la Segu-
ridad Social, el Pacto de Toledo...

“Cualquier cliente necesita paciencia y empatia, y
que le expliquen de forma sencilla y clara cémo podemos
ayudarles a cubrir sus necesidades a través de los se-
guros. Eso distingue al seguro orientado a realizar un
servicio a la sociedad del que tiene fines meramente
lucrativos”, sostiene David Sanchez, que aboga por
ahondar en soluciones creativas y personalizadas y en
comunicarlas con un lenguaje simple y adaptado a los
conocimientos financieros de cada persona y contando, con la colaboracion
estrecha de las aseguradoras.

Masagué, pone en valor que desde DAS han lanzado un producto ad
hocpara la silver economy 'y que lo han puesto al alcance de la mediacion,
“pensando ademas en el know how que es por donde el corredor se puede
destacar de otros canales competidores, porque para otros productos no
hace falta mucho asesoramiento”.

Con todo, Sanchez cree que los productos de Dependencia son “mani-
flestamente mejorables”, pero las aseguradoras estan esperando una legis-
lacion fiscal mas beneficiosa, “que no estamos seguros se vaya a producir, al

menos, en el corto y quizas medio plazo”. “El que se adelante y ofrezca un

“El que se adelante y ofrezca

un producto real, innovador,

con garantias completas
asumira mas riesgos, pero podra
tener una importante ventaja y
sera el que va a abanderar
elramo”. David Sanchez

Punto de encuentro

producto real, innovador, con garan-
tias completas asumira mas riesgos,
pero podra tener una importante ven-
taja y sera el que va a abanderar el
ramo y al final la que mas negocio
coja”, aprecia.

Coincide el CEO de la corredu-
ria Cohebu en que los esfuerzos de
las companias “no son suficientes”.
Ademas, se queja de que las asegu-
radoras van “buscando mas una
alianza bancaseguros en vez de
apostar mas por la mediacién”. En
esta linea reclama, ademas, ayuda
por parte de las companias para tra-
tar con el cliente sénior en el proce-
so de asesoramiento, y de formacion
y de herramientas tecnoldgicas que
ayuden a asesorar a los clientes.

“A lo mejor no ha habido todos
los cambios que querriamos, pero los
servicios que las aseguradoras ofre-
cen a la sociedad siempre han esta-
do. El sector asegurador si da cum-
plida respuesta de la sociedad en
general”, defiende Luis Bonet, direc-
tor de Desarrollo de Negocio del Ca-
nal Corredores de Mapfre Espana.

AITANA PrIETO / CARMEN PENA
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La INNOVACION se
cuela en el hogar

La aplicacion de las nuevas tecnologias a las viviendas y
al seguro de Hogar lleva siendo una realidad desde hace
anos, impulsada recientemente por la irrupcion de la
pandemia, que ha propulsado el teletrabajo. E11 ‘Informe
Santalucia de Tendencias e Innovacion en el Seguro de
Hogar' deja claro que estas polizas estan apostando por
la maxima personalizacion posible, especialmente
gracias al uso del internet de las cosas y a la llegada del
5G. Se esta pasando de tener un papel reactivo a otro
preventivo, con lo que se podra atenuar el tener que
hacer pagos por siniestros y evitar trastornos que
conlleva a los clientes.

Tal y como destaca el informe de Santalucia, una
vivienda asegurada media en Espana sufre un siniestro
cada dos anos y nueve meses, aproximadamente. Ademas,
los datos indican que cada b segundos tiene lugar un
percance en un hogar.

El principal incidente es el dafio por agua. De hecho,
en el ario 2019, se produjeron casi 2,5 millones de siniestros
de este tipo, uno cada 13 segundos. El siguiente suceso mas
habitual es de las roturas de cristales (uno cada 27 segun-
dos), con un total de 1,1 millones. Le siguen los servicios de
asistencia con 1 millén de atendidos al ano (uno cada 31
segundos).

Laimplementacion de nuevas tecnologias en las casas
esta modificando la concepcion del riesgo, y en el sector
asegurador, esta aplicacion esta permitiendo crear servicios
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de valor para los
clientes y nuevas
soluciones de
mitigacion de siniestros. Como destaca el
estudio, estas herramientas, que van desde
los smartphones hasta la inteligencia arti-
ficial, permiten mejorar procesos internos
como la evaluacion de riesgos o la valora-
cion de un siniestro, pero también proce-
S0s externos, como los pagos de las primas
0 el hecho de dar parte de un siniestro.

OPORTUNIDADES DE FUTURO

La llegada de las nuevas tecnologias es también una
oportunidad para ofrecer nuevos productos que se acer-
quen a la nueva realidad que se esta implantando en el
mundo. Por ejemplo, existen iniciativas que, gracias al uso
de la tecnologia, pueden ofrecer coberturas a bajo precio, a
la vez que hacen descuentos a sus clientes y se asocian con
empresas para potenciar la fidelizacion de los mismos, faci-
litando la suscripcién o modificacion de polizas, asi como
las reclamaciones, de manera online.

En cambio, otras iniciativas se centran en dar servicio
anuevos paradigmas del mundo moderno, ofreciendo segu-
ros de Hogar bajo demanda y con un pago por uso.

Por otra parte, los drones, ademas de permitir a las
aseguradoras mejorar la evaluacion de riesgos, abren la
puerta a nuevas coberturas en los seguros de Hogar.

Alternativamente, la realidad virtual ofrece grandes
posibilidades en cuanto a la formaciéon de los peritos para
que, a la hora de evaluar siniestros y riesgos, hayan adqui-
rido las destrezas necesarias para llevar a cabo el trabajo en

Las nuevas
tecnologias
permiten
mejorar
procesos
internos, como
la evaluacion de
riesgos ola
valoracion de un
siniestro, y
externos, como
los pagos de
primas o los
partes deun
siniestro
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el menor tiempo y con los menores riesgos posibles.

Los expertos senialan al blockchain como “la
tecnologia mas prometedora” en cuanto a oportunida-
des de negocio, pero el informe recalca que todavia no se
ha visto una implementacion exclusiva en los seguros de
Hogar. Apuestan por un desarrollo mas trabajado y prue-
bas en otras areas de la industria, para que se implante y
mejore 1os procesos, pues creen que es el elemento perfec-
to para desarrollar los seguros parameétricos, con polizas
que se activan cuando determinados parametros estable-
cidos previamente son alcanzados (ya sea una cantidad de
lluvia, una determinada velocidad de viento...), reduciendo
los procesos necesarios para evaluar riesgos y costes de
los siniestros, ya que éstos se determinan en el momento
de la firma del contrato, que almacenado en el blockchain,
activa los pagos correspondientes en el caso de alcanzar-
se los parametros establecidos.

IMPACTO DE LA COVID

El sector asegurador, al igual que ha ocurrido con toda
la sociedad, se ha visto afectado por el advenimiento de la
Covid-19. En el caso concreto de los seguros de Hogar, han
visto como se incrementaba la necesidad de contar con un
seguro, las personas pasaban mas tiempo en sus viviendas
y, por ende, los riesgos de sufrir dafios aumentaban.

Fl informe de Santalucia confirma que la situacion
sanitaria puede ser el impulso para que el area de los segu-
ros de Hogar apueste definitivamente por el uso de la
videoperitacion de cara al futuro.

Ademas, habria que buscar soluciones alternativas,
como la apuesta por el blockchain para desencadenar la
activacion de indemnizaciones cuando en determinados
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lugares se alcancen cifras de lluvia o de viento sin necesi-
dad de hacer peritaciones a todos los posibles danos. O la
instalacion de dispositivos de internet de las cosas en los
hogares para detectar las humedades, temperaturas y otras
variables, de tal manera que la compania puede monitorizar
de forma remota, evitando el envio de peritos presenciales
en casos de inundaciones o incendios.

CERCANIA CON LOS CLIENTES

Lo que queda claro, segun el estudio, es que, con la
situacion creada a partir de la Covid-19, las necesidades de
innovacion se han acelerado. Los clientes siguen requirien-
do los servicios de los seguros de Hogar, y las companias
necesitan satisfacer estas necesidades, y la forma de hacer-
lo en estos momentos es apostar por estas tecnologias
innovadoras que permiten mantener un estrecho contacto
entre asegurados y aseguradoras.

En este sentido, el uso de los smartphones resulta
esencial. Su desarrollo de los ultimos anos ha supuesto una
revolucion, convirtiéndose en la principal ventana de acce-
so a intemet para los espanoles (el 91,5% se conecta median-
te estos dispositivos).

Sus ventajas para el sector asegurador son innumera-
bles. Cuando los clientes disponen de smartphone, tienen
la capacidad de llevar a cabo unas gestiones que anterior-
mente eran inviables, tan sencillas como realizar valoracio-
nes de los bienes de los que disponen en el hogar utili-
zando la camara de fotos del movil.

En esta linea, existen iniciativas que, ademas de
hacer valoraciones de los bienes a distancia, permi-
ten a los clientes recibir opciones de las coberturas
que necesitan segun los objetos identificados en

El blockchain es
“la tecnologia
mas
prometedora”,
ideal para crear
los seguros
parametricos,
pero requiere
mas desarrollo
para
implementarlo
en los seguros
de Hogar
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las fotos realizadas. Hay herramientas que permiten que los
clientes caminen literalmente alrededor de sus hogares y la
aplicacion detecta automaticamente cada elemento, 1o
identifica y cataloga la propiedad basandose en una poliza
existente en su base de datos, o crea una nueva si la nece-
sita.

Otra de las ventajas de los teléfonos inteligentes es la
reduccion de los tiempos necesarios para contratar una
cobertura. Otro ejemplo de beneficio que supone la trans-
formacion digital es la de los pagos telematicos.

EL VALOR DE LOS DATOS
FEl mundo actual se caracteriza, asimismo, por las
grandes cantidades de datos que se generan en cada
instante y lo que marca la diferencia es la capacidad de
extraer informacion de ellos. Aqui entran en juego las
nuevas tecnologias relacionadas con los datos, donde
destaca por encima de todas, la inteligencia artificial (IA),
que puede realizar tareas como identificar patrones en los
datos de manera mas eficiente que los seres humanos, 1o
que permite a las empresas obtener mas informacion de
manera precisa. Ademas, el machine learning, asociado a
la IA, permite inferir comportamientos después de analizar

esos datos.

Su aplicacion al sector asegurador es constante. Hay
modelos que permiten evaluar con precision los riesgos en
un domicilio concreto en cuestion de minutos, 1o que le
facilita ofrecer de forma rapida una cotizacion vinculante.
Por otro lado, la industria aseguradora no puede
ignorar a los drones, que presentan diversas oportunida-
des al ser herramientas utiles para mejorar las operaciones
de seguros, al ser capaces de desplegar camaras y Sensores
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de alta resolucion que proporcionan flujos de datos adicio-
nales en tiempo real. Las técnicas de machine learning mas
potentes ahora pueden convertir estas imagenes en
informacioén relevante sobre riesgos en tiempo real. Por
ejemplo, la combinaciéon de imagenes de propiedades y
transmisiones meteorologicas de alta frecuencia puede
proporcionar una vista rapida y precisa del dano a la
propiedad, que puede usarse para el procesamiento de
reclamaciones de alta velocidad o pueden proporcionar una
vision prospectiva del riesgo de propiedad para una casa
que se puede utilizar para determinar los precios de los
Seguros.

Como recuerda el andlisis, hasta la fecha, la aplicacion
mas comun de los drones ha sido la de realizar inspecciones

CRECIMIENTO DE DATOS CREADOS
A NIVEL GLOBAL ENTRE 2005 Y 2025
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riesgos
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analisis de los
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recopilados por
la smart home
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con el fin de evaluar riesgos o los danos causados por un
siniestro. Cuando esta evaluacion es simple, ahorra tiempo
a las companias, pero cuando esta evaluacion entrana difl-
cultades, ya sea por un acceso complicado al lugar o por
malas inclemencias meteoroldgicas, ademas ayuda a preve-
nir riesgos, hasta este momento, inevitables.

Por otra parte, las imagenes de satélites han llegado a
la industria aseguradora, y ahora se puede hacer uso de
ellas para evaluar riesgos de forma anticipada.

SMART HOMES

Como confirma el informe, las smart homes (casas
conectadas a través de sensores o0 dispositivos que permiten
operar de acuerdo a las 6rdenes del usuario) son una oportu-
nidad enorme, quiza la mayor, para la industria aseguradora
porque, cada dato recabado, se convierte en una nueva opor-
tunidad de aportar mayor valor a los clientes. Ya sea ofrecién-
doles el bienestar que pueden llegar a aportar los dispositivos
conectados o la seguridad de estar protegidos ante posibles
siniestros originados por agentes externos.

En Espana, esta previsto que el numero de smart
homes se multiplique por cinco, pasando de cerca de
750.000 en 2017 a alrededor de 3.750.000 en 2023, lo que
tendra unos impactos notables en la industria aseguradora
en distintos ambitos. Especialmente significativos seran en
la personalizacion del producto. El enfoque de una fijacion
de precios unica en el tiempo en todas las lineas personales
se reemplazara por evaluaciones de riesgos computarizadas
y continuamente actualizadas, que se habilitaran mediante
el analisis automatizado de los datos recopilados dentro de
la smart home. El internet de las cosas, al facilitar la inter-
conexion digital de distintos dispositivos, permitira lanzar
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avisos de “riesgos”, gracias a mirillas de puertas con un
sistema digital de seguridad, grifos con dispositivos capa-
ces de detectar si hay alguna fuga de agua o termostatos
que avisan en caso de que la temperatura del habitaculo sea
superior a lo previsto.

NUMERO DE SMART HOMES POR SEGMENTO
PREVISTAS EN ESPANA HASTA 2023
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Precisamente los danos causados por fugas de agua
suelen ser el principal problema que hace frente desde las
aseguradoras cuando se trata de solucionar siniestros en el
hogar. Para mitigarlos se han desarrollado detectores inteli-
gentes conectados que detectan fugas de agua, que muchas
aseguradoras ya ofrecen a sus clientes en las polizas.

La seguridad ante posibles ataques de robo es otra de
las preocupaciones de los clientes. Mas alla de alarmas y

La Covid-19 ha
acelerado la
apuesta por
tecnologias
innovadoras
que permiten
mantener un
estrecho
contacto entre
aseguradosy
aseguradoras
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companias de vigilancia, existen otras posibilidades de
gestionar este problema: a traveés de dispositivos que avisan
de posibles incidencias. Hay sensores conectados a internet
a traveés del wifl que se pueden colocar en cualquier parte
de la casa (en funcién del uso que se les quiera dar: en una
puerta, en €l suelo, en un electrodomeéstico 0 en un cajon),
y que son capaces de medir luz, sonido, aceleracion, hume-
dad, temperatura, orientacion, proximidad y frecuencia.

Hay aseguradoras que, en vista de la proyeccion y las
posibilidades que ofrecen las smart homes, han empezado
a crear alianzas para que los clientes tengan acceso a los
dispositivos y convertir sus hogares en inteligentes. Las
empresas tradicionales estan utilizando tecnologias emer-
gentes basadas en internet de las cosas para redefinir sus
ofertas. Se estan asociando con fabricantes de dispositivos
conectados y planean controlar todos estos dispositivos de
forma remota desde su aplicacion movil, que servira para
enviar ayuda si se detecta una emergencia en el hogar de
un cliente, incluidos incendios, fugas de agua 0 robo.

Pero mas alla de una reduccion de riesgos o propor-
cionar elementos de smart homes a los clientes, las nuevas
tecnologias permiten transformar la relaciéon que se tiene
con ellos, pasando a una relacion tangible, pues el cliente
es consciente del bien proporcionado por la compania y de
los beneficios que esto le aporta. Ademas, como resena el
I ‘Informe Santalucia de Tendencias e Innovacion en el
Seguro de Hogar’, cambia la naturaleza del seguro, pasan-
do de la reaccion a la prevencion, mejora la seguridad del
hogar del cliente y le proporciona tranquilidad, 1o que
puede llegar a traducirse en una mejora de la lealtad,
creando relaciones duraderas.

AITANA PRIETO

S
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El video marketing al alcance de
las pymes y emprendedores

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

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

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

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

en los que trabajas.

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

La ESCUCHA
activa del corredor

5

de se

Paco Mir y Santiago Gémez.

Uuros

La Semana Mundial que organiza anualmente el
Colegio de Mediadores de Seguros de Barcelona ha
abierto las puertas de su escenario digital convirtiéndo-
la en la Semana Mundial Digital, que se pudo seguir a
través de MediarioTV, la plataforma de television. En
esta ocasion, la Semana Mundial Digital se celebro del
10 al 12, y del 16 al 20 de noviembre en horario de tarde.

Cada uno de los dias se dividio en tres entregas: ‘Las
compariias responden’ (donde directivos de los ocho

La pandemia y sus restricciones han
vuelto a poner de manifiesto el gran valor
que aporta la mediacion. Asi sereflejo en
la Semana Mundial Digital organizada por
el Colegio de Mediadores de Seguros de
Barcelona, Alli se dijo que habra nuevos
canales, nuevas maneras de distribuir
seguros, pero la mediacion tradicional
permanecera porque “ha demostrado
una gran capacidad de adaptacion”. Para
transmitir confianza a los clientes, el
primer paso es “escuchar a las personas,
tener una escucha activa, que realmente
haya una preocupacion de las personas
que trabajan en la empresa por sus
clientes”. Siuno pone atencion y pasion
en lo que hace, lo normal es hacer las
cosas cada dia un poco mejor. Lo que
marca la diferencia es lo que uno se exige.

patrocinadores principa-
les de la Semana Mundial
respondieron a  tres
preguntas formuladas
por colegiados); ‘Dialogo
de futuro’ (donde ocho
miembros de la alta
direccion de ocho compa-
nias conversan, con la
mirada puesta en el futu-
ro, con otros tantos
expertos en diversas
materias); y 5 capitulos
de ‘Garriga Jr., mediador
de seguros’ (una serie de
ficcion que gira alrededor
de una familia de media-
dores de  seguros).
Ademas, en ‘Eistudio de
tendencias’, se hizo la
presentacion de un estu-
dio elaborado a iniciativa
del Colegio de Barcelona

S



Francesc Santasusana.

Toni Nadal.

para conocer las principales tendencias del mercado que
pueden ser aprovechadas por los mediadores de seguros
para desarrollar sus negocios. kn la ‘Conferencia de clau-
sura’ participd Toni Nadal. Ademas, se pudo participar en
‘Bl Juego del Seguro’, un reto que puso a prueba los cono-
cimientos como aseguradores.

La primera sesion arranco con un discurso de bien-
venida de Francesc Santasusana, presidente del Colegio
de Mediadores de Seguros de Barcelona que asegurd
que lo vivido durante los ultimos meses habia dado lugar
a “una Semana Mundial distinta, digital y abierta a todo
el mundo”. El presidente destacod que “la mediacion y
el sector asegurador en su conjunto han creado una gran
riqueza en la sociedad y eso hemos de ser capaces de
trasmitirlo”. También dijo que, en estos meses, se ha
vuelto a poner de manifiesto “el gran valor que aporta la
mediacion”. Habra nuevos canales, nuevas maneras de
distribuir seguros, pero la mediacion tradicional perma-
necera porque “ha demostrado una gran capacidad de
adaptacion”.

LOS LIDERES SUPERAN IMPREVISTOS

“Se podia pensar que podia llegar una crisis, pero
no que un bicho tan pequeno la liara tan gorda”. Asi se
inicia, practicamente, la conversacion entre José Luis

In situ

Maria Rigau.
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No basta con
animar a que se
cumplan los
objetivos, hay
que alentar una
mejora
personal. Las
empresas
dedican muchos
esfuerzos a
formar en
aptitudesy
menos en
actitudes, enlo
que serefiere al
ambito
emocional

Ferré autor de la frase y CEO de Allianz, y Marc Marquez,
seis veces campeon del mundo de MotoGP. El primero
de los ocho ‘Dialogos de Futuro’.

Ferré destaco que “los mediadores han respondido
de una manera excelente; yo diria que casi épica” duran-
te estos ultimos meses. El CEO de Allianz asegura que
“han defendido muy bien su cartera y el contacto con
sus clientes”.

Marquez, por su parte, explicd que, “cuando eres
lider, no te queda mas remedio que superar los impre-
vistos. Cuando conoces el sabor de la victoria siempre
quieres repetir”. Ferré coincidid que en Allianz sucede
lo mismo y que “cada arfio nos hemos de superar porque
tenemos un accionista, pero también la exigencia de
servir bien a nuestros clientes y mediadores”. El respon-
sable de la compania en Espana asegurd que el reto del
Grupo va mas allg, ya que “en el ranking global de empre-
sas somos la numero 39 y nos proponemos estar en el
top 25".

LA FORMACION COMO VOCACION

La segunda entrega de “Dialogos de futuro” tuvo
como protagonistas a Mariano Rigau, CEO de Arag, y
Albert Riba, emprendedor y experto en formacion. Con
las columnas del claustro del Monestir de Sant Cugat
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del Valles, Maria Rigau y Albert Riba mantuvieron una
conversacion sobre el papel de la formacion y su capa-
cidad transformadora. Antes de iniciar la conversacion,
el CEO de Arag, explico que, para la compania que diri-
ge, la formacioén “es una necesidad y una vocacion”. En
este sentido, la compania ha aumentado un 60% las
horas dedicada a los mediadores.

Mariano Rigau asegurd que las empresas dedican
muchos esfuerzos a formar en aptitudes y menos “en
actitudes”, en lo que se reflere al “ambito emocional”.
Rigau considera que “si la persona no esta convencida”
el cambio no se produce.

Riba respondié que desarrollar aptitudes es un
trabajo “de piel hacia afuera”. En cambio, los aspectos
motivacionales profundizan y “es necesario descubrir
cuales son las inquietudes de cada persona”. Es mucho
mas complicado, pero es la manera de conseguir que la
persona cambie, se transforme.

Rigau se refirio al perfil de las corredurias que
operan en nuestro mercado. Destaco que la mayoria son
pymes que “han realizado un gran esfuerzo de adapta-
cion”. En este sentido, Riba destacd que la direccion de
la empresa de mediacion debe fomentar y guiar a sus
colaboradores a transformarse. “No basta con animar a
que se cumplan los objetivos, hay que alentar una mejo-
ra personal”.

Uno de los conceptos mas interesantes de este
dialogo se refirio a las diferencias entre lider y referente.
Ribarevel6 que “cuando a un lider le sumas la capacidad
de ser maestro se convierte en un referente”. Mientras
que Rigau indico que “las corredurias deberian ser refe-
rentes para sus clientes”. El experto en formacion apoyo

No se cambia de
mediador por
precio, sino
porque deja de
ser un referente

A

Vicente Cancio y Aleix Valls.

ese punto de vista y fue mas alla al asegurar que “no se
cambia de mediador por el precio, sino cuando deja de
ser un referente”.

LA PREVENCION VINCULA A LA CIENCIA
Y AL SEGURO

Olga Sanchez, CEO de AXA, y el doctor Mariano
Barbacid, investigador del Centro Nacional de Investi-
gaciones Oncoldgicas (CNIO), conversaron en €l tercer
estreno de “Dialogos de futuro” sobre el valor de la inves-
tigacion cientifica. Ambos coincidieron en senalar que
la prevencion vincula a la ciencia y al seguro.

La tercera jornada de la Semana Mundial Digital
2020, contd ademas con Luis Saez de Jauregui, director
de Distribucion y Ventas de AXA, que contestd a las
preguntas del colegiado de Barcelona en el espacio ‘Las
companias responden’.

Sobre la relevancia de la investigacion en este tiem-
po de pandemia, Barbacid asegurd que, tras detectarse el
virus, “las vacunas se hicieron en pocos meses”. Lo rele-
vante es que “hace cinco anos hubiésemos tardado afnos

Albert Riba.
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en disponer de una vacuna” y ahora solo unos meses.

Sanchez se interesd por como se logra motivar a
equipos cuando se persiguen resultados a muy largo
plazo. Barbacid asegurd que “en mi caso es simple: voca-
cién, vocacion y vocacion”. Hacen falta recursos, pero
es esencial mantener “el interés por descubrir 1o desco-
nocido”.

El investigador del CNIO, dijo que “me llama la
atencion el mundo del seguro”. Especialmente, “1o que
hace referencia a la capacidad para prevenir los riesgos”
a muy largo plazo. Barbacid pregunto a la responsable
de la aseguradora: “;COmo encajais esa realidad en un
mundo tan cambiante?”.

Sanchez asegur6 que “esta es una parte muy inte-
resante de nuestro trabajo de proteger a las personas”.
En un contexto de tipos de interés bajisimos, la CEO
congsiderd que “hemos de fomentar una cultura de ahorro,
que hemos perdido como sociedad”.

EL IMPACTO DE LA LONGEVIDAD

La conversacion en Francesc Rabassa, director
general de CA Life, y Koldo Echebarria, director general
de la escuela de negocios Esade, abrié la cuarta jornada
de la Semana Mundial Digital 2020. Los dos protagonis-
tas de ‘Dialogos de futuro’ abordaron diversas cuestio-

E140% de los
habitantes del
pais ya tiene
mas de 50 anos.
Por eso, atender
a esta poblacion
esunreto, una

necesidad, casi
una urgencia
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nes. kEntre ellas, el futuro de la mediacioén y los cambios
gue ha introducido la pandemia en el comportamiento
de los consumidores. Por otra parte, también trataron
sobre los productos de ahorro vinculados a la jubilacion
y el impacto de la longevidad.

Para el responsable de Esade, las buenas noticias
sobre la vacuna, “nos puede permitir una salida a media-
dos del proximo ano”.

Para el director general de CA Life, el valor de la
mediacion es su capacidad de asesoramiento “y su cono-
cimiento del cliente”. Una de las cosas que ha cambia-
do es que la interaccion con ese cliente “no tiene por
qué ser siempre fisica”. En este punto del didlogo, Koldo
Echebarria destaco que “hay un valor que va a prevale-
cer en los servicios financieros: la confilanza”.

Sobre el seguro de jubilacion, Echebarria asegurd
que “el tratamiento fiscal de los seguros no esta muy
desarrollado en Espana”. Rabassa apuntd que “el que
seamos el segundo pais con mayor longevidad en el
mundo, hace que el sistema retributivo no sea econo-
micamente viable”. El director general de la asegurado-
ra aclaro que “hay modelos acumulativos como el de los
ingleses en el que se estimula a ahorrar a través de las
empresas”.

Francesc Rabassa, tras participar en ‘Dialogos de
futuro’ contesto a las preguntas del colegiado de Barce-
lona en el espacio ‘Las companias responden’.

DETERMINACION PARA INTENTAR SUPERARSE
Con la importancia de la confianza como eje tema-

tico de ‘Dialogos de futuro’, Juan Closa, director general

del Negocio Tradicional del Grupo Catalana Occidente,
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mantuvo una conversacion con Jon Santacana, deportis-
ta que compite en la modalidad de esqui adaptado, en la
quinta jornada celebrada en la Semana Mundial Digital
del Colegio de Mediadores de Seguros de Barcelona.

Eldirectivo del Grupo Catalana Occidente pregun-
t0 a Santacana por su determinacion para intentar siem-
pre las cosas, aun sabiendo que probablemente no todas
las podra conseguir. El deportista aseguré que “una
discapacidad visual implica limitaciones, pero no me
gusta marcarme limites”.

Para transmitir conflanza a los clientes, Santacana
dice que el primer paso es “escuchar a las personas,
tener una escucha activa, que realmente haya una preo-
cupacion de las personas que trabajan en la empresa
por sus clientes”. FEl esquiador se refirié a la empatia
como el camino para desarrollar un entendimiento “que
el cliente podra apreciar”.

Tras su dialogo con Santacana, Juan Closa contes-
to alas preguntas de colegiados de Barcelona en el espa-
cio ‘Las companias responden’.

QUITARSE LA MASCARA DE PERSONA GRIS

Santi Gomez, director comercial de Fiatc, y, Paco
Mir, componente de'El Tricicle, protagonizaron, sobre €l
escenario del Teatre Poliorama de Barcelona, un didalogo
alrededor del papel de la creatividad, en el sexto dia de
la Semana Mundial Digital.

En un momento de la charla, surgio la supuesta
condicion de personas grises que se asocia a los profe-
sionales del Seguro. Mir expreso su convencimiento de
que eso no se corresponde con la realidad. El humorista
afirmo que “hay que quitarse la mascara que dice que soy

Francesc Rabassa y Koldo Echebarria.

la creatividad
hace falta
siempre, ya que
juntoala
curiosidad es lo
que hace quela

Humanidad
avance

una persona gris porque trabajo en una aseguradora”.

Paco Mir reivindico el papel del seguro y atribuyo
la seriedad del sector a que trabaja con el riesgo “y eso
es algo serio”. El actor asegurd que el seguro, precisa-
mente, aporta soluciones, nos protege, “nos da seguri-
dad”. En este sentido, el integrante de El Tricicle
reivindico la necesidad de humanizar la labor de los
aseguradores: “A veces parece que son tus enemigos
cuando, en realidad, representan todo lo contrario”.

Sobre el papel de la creatividad, Gémez y Mir coin-
cidieron en definirla como algo esencial en la vida de las
personas. El actor asegurd que “la creatividad hace falta
siempre, ya que junto a la curiosidad es lo que hace que
la Humanidad avance”.

Ademas del didlogo con Mir, Santi Gomez contes-
to alas preguntas del colegiado de Barcelona en el espa-
cio ‘Las companias responden’.

SILVER ECONOMY

La demografia no deja lugar a dudas. Nuestra socie-
dad envejece debido a la combinacion de un descenso
de la natalidad vy, especialmente, por el aumento de la
longevidad. El resultado es el auge de la llamada silver

PymeSeguros



economy, que ha sido protagonista del espacio “Dialogos
de futuro” en la séptima jornada de la Semana Mundial
Digital. Jordi Rivera, CEO de DAS, y Juan Carlos Alcaide,
experto en marketing y fidelizacion, protagonizaron esta
conversacion.

Alcaide, que es el autor de ‘Silver economy. Mayo-
res de 65: el nuevo target’, explico que la cuestion “esta
en el epicentro del debate”. El experto sefiala que “el
40% de los habitantes del pais ya tenemos mas de 50%".
El experto mantuvo que atender a esta poblacion “es un
reto, una necesidad, casi una urgencia”.

El consultor de marketing destaco que “las perso-
nas mayores de hoy son muy activas y tecnologicamen-
te competentes”. Comparandolos con el resto de la
poblacidn, los mayores acumulan un 12% mas de patri-

Jordi Rivera y Juan Carlos Alcaide.

Las buenas
noticias sobre la
vacuna, nos
puede permitir
unasalidaa
mediados del
proximo afno
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monio y representan el 30% del PIB europeo. “Una cifra
que crecera hasta el 35% y el 37%" dentro de una déca-
da. Alcaide afirmd que “se van a crear 100 millones de
empleos focalizados en atender a las personas mas
mayores”. El experto en fidelizacion asegurd que estos
clientes “son mas fieles que la media y solo piden cerca-
nia y que nos ganemos su conflanza”. Para Alcaide “la
empatia es muy importante” a la hora de tratar con los
clientes de mas edad. En este sentido, Rivera destaco el
papel relevante que “tienen los mediadores en la relacion
con los clientes”.

Alcaide destactd que “hay un montéon de nuevos
productos y servicios”. Una realidad que supone “una
gran oportunidad para el seguro”. El experto se refirioé a
los mediadores y a la importancia que adquiere estos
profesionales “para asesorar en productos que son rela-
tivamente complejos y que precisan de asesoramiento”.

El apartado de ‘Las companias responden’, contd
con la participacion de Adolfo Masagué, director comer-
cial de DAS.

Posteriormente, se realizo la presentacion del ‘Estu-
dio de Tendencias’ que ha desarrollado la consultora
C4E por encargo del Colegio de Barcelona. Lourdes
Sopranis, consultora de C4E y directora del estudio, dio
a conocer las grandes lineas de investigacion que desa-
rrollo el estudio y ofrecid una panoramica de la impor-
tancia del factor humano en el contexto de un mercado
digital en alza y en el que los mediadores profesionales
tienen un amplio margen de desarrollo. Sopranis empla-
z0 a los mediadores a participar en las sesiones sobre
este estudio de mercado que “se convocara a partir del
mes de enero”.
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Jose Luis Ferré y Marc Marquez.

EL IMPACTO DE LA DIGITALIZACION

En la ultima sesion de “Dialogos de futuro” de la
Semana Mundial Digital, Vicente Cancio, CEO de Zurich,
y Aleix Valls, matematico e ingeniero, analizaron el impac-
to de la digitalizaciéon en las empresas y, mas concreta-
mente, en el sector asegurador. Cancio asegurd que la
pandemia “va a ser un acelerador del cambio”. Aleix Valls
confirmo que “van a cambia cosas para siempre como,
por ejemplo, la forma de dirigir equipos en remoto”.

El experto en transformacion digital se refirid a que el
verdadero objetivo es conseguir un modelo de “compania
plataformizada, que puede enchufar y desenchufar propues-
tas en funcion de lo que €l cliente demanda”. Para Valls
ese “es el objetivo ultimo en el plan de digitalizacion”.

Fl CEO de Zurich reflexiono sobre la capacidad de
la tecnologia de romper barreras a la hora de comunicar.
Para Cancio, ahora en las empresas se esta comunican-
do de “forma mas abierta, menos jerarquica”. Valls coin-
cidi6é con el punto de vista del maximo responsable de
zurich: “Una cosa es trabajar en remoto para salvar la
distancia fisica, pero lo mas interesante es reaccionar
rapido a las tendencias y oportunidades”. En este senti-

<<

El verdadero
objetivo es
conseguir un
modelo de
‘‘compaiiia
plataformizada,
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demanda

Juan Closa y Jon Santacana.

do, “no puede ser que los organigramas de las companias
ralenticen la comunicacion”.

Vicente Cancio dedicé una mencién especial al
papel de los mediadores durante los ultimos meses. Para
el CEO de Zurich “la mediacion se ha adaptado de forma
admirable al teletrabajo”. Cancio asegurd que “ha sido
un tiempo heroico para muchos mediadores, que han
demostrado coraje, valentia y profesionalidad”.

Toni Nadal, tio y entrenador de Rafa Nadal, fue el
encargado de cerrar la Semana Mundial Digital 2020 en
una conferencia de clausura en la que mezcld su expe-
riencia en el circuito de tenis profesional junto a su sobri-
Nno y su vision particular cobre cémo afrontar los retos.
El entrenador explicd que “Rafa crecié con la idea de
que la mejora es siempre necesaria y posible. Si uno pone
atencion y pasion en lo que hace, lo normal es hacer las
cosas cada dia un poco mejor. Lo que marca la diferen-
cla es lo que uno se exige”, concluyo.

En la parte final del cierre institucional del evento,
Francesc Santasusana dijo que “unidos podemos conse-
guir muchas cosas. Esta es la capacidad que podemos
tener cuando tenemos grandes retos”.

PymeSeguros
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HISCOX Riesgos de empresa

Nerea de la Fuente,
directora de
Suscripcion Técnica
de

Pymes y autonomos
deben PROTEGERSE
para un 2021 sin
margen de error

Los ultimos datos ofrecidos por Cepyme y UPTA (Unién
de Profesionales y Trabajadores Auténomos) afirman que los
ingresos del 39% de pymes y del 456% de auténomos del mer-
cado espanol se han visto reducidos en mas del 50% desde
marzo de 2020. El futuro de miles de empresas esta en juego
en 2021.

Fl tejido empresarial espanol, en su mayor parte forma-
do por pymes y autdnomos, va a tener que reinventarse, como
ya ha hecho en los meses de pandemia, y es que el mundo al
que se enfrentan ahora ha evolucionado desde el estado de
alarma. Han cambiado los canales de venta, la competencia,
las necesidades de los clientes... incluso muchos de estos
profesionales han ampliado su oferta y radio de accion de su
propia actividad. Y en este nuevo escenario comienzan un
2021 que marcara el inicio de una recuperaciéon basada en la

innovacion y la creatividad que conllevaran ciertos riesgos,
independientemente del sector o el tamano de la compania.

En este nuevo paradigma las companias y profesionales
van a enfrentarse a cientos de variables e incertidumbres,
sobre las que tendran un mayor o menor control e influencia,
por lo que la oferta aseguradora y la transferencia del riesgo
es hoy si cabe mas importante que nunca.

Uno de los productos mas interesantes son las polizas
de Responsabilidad Civil Profesional que ofrecen proteccion
para estas empresas y profesionales independientes si un
cliente les demanda por haber cometido un error o negligen-
cia en el desarrollo de su actividad o servicio prestado. Ar-
quitectos, médicos o abogados son profesionales mas acos-
tumbrados a suscribir este tipo de seguros, por la naturaleza
de su actividad, pero el riesgo existe y va mas alla del tipo de



industria o profesionales. Nadie espera cometer errores en su
profesion, pero tampoco nadie esta exento de cometerlos, y
la RC Profesional ayudara a minimizar el impacto de situa-
ciones que pueden ocasionar pérdidas econdémicas o danos
a la reputacion del profesional o pyme. Una cobertura espe-
cialmente interesante para quienes prestan un Servicio pro-
fesional y gestionan datos de clientes o propiedad intelectual.

GASTOS DE DESCUBIERTOS EN POLIZA

En 2021 no hay margen de error y si un empleado se
equivoca en una tarea o se comete una infracciéon que afecte
a un tercero es muy posible que se deban asumir unos gastos
de defensa que estarian cubiertos con esta pdliza. Consulto-
res, inspectores, disenadores graficos, nutricionistas, escuelas
de formacioén u organizadores de eventos, cientos de sectores
y profesionales para los que el seguro de Responsabilidad
Civil Profesional estara disponible para mantener la actividad
de su negocio cuando las cosas no salgan segun lo planeado.
Ademas, si bien no es obligatorio para la mayoria de las pro-
fesiones, cada dia es mas recomendable, y mas habitual que
sean requeridos por clientes y colaboradores.

Las empresas
han aprendido
en los ultimos
meses que
cualquier cosa
puede ocurrir,
pero deben
saber también
que no cualquier
seguro de RC
Profesional les

servira

Las empresas han aprendido en los ultimos meses que
cualquier cosa puede ocurrir, pero deben saber también que
no cualquier seguro de RC Profesional les servird. Como
ellos son especialistas en su actividad, estaran mejor prote-
gidos a través de una podliza especializada que comprenda
su negocio. Ademas, aunque sus realidades puedan parecer
muy diferentes comparten un hecho, cualquier compafiia y
profesional hoy analiza con mas detalle los condicionados
y las coberturas que ofrecen las aseguradoras, lo que nos
exige proactividad a la hora de revisar las pdlizas y mayor
sencillez, transparencia y claridad en los contratos. En His-
cox, aseguramos mas de 150 actividades diferentes y ana-
lizamos cada negocio de forma individual. Adaptamos la
poliza a sus necesidades, disenandolas para proteger al
profesional teniendo en cuenta las particularidades de cada
profesion, tamarno de la empresa y riesgos a los que se ex-
ponen. Eso asegura que la empresa y sus profesionales es-
tan debidamente protegidos

La Responsabilidad Civil Profesional sera un pilar clave
en la red de seguridad bajo el alambre que millones de pro-
fesionales tendran que recorrer en 2021.

Como toda la vida

Para los mas digitales

910 386 879

Cotiza y emite en el momento directamente con nuestros suscriptores.

Valoras el contacto humano

Con tres datos tendras tu cotizacién en la misma llamada.

WWW.hiscox.es/como-cotizar-con-hiscox

HISCOX


http://www.hiscox.es/como-cotizar-con-hiscox
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Sialp de inversion responsable

AXA Espafia ha dado un nuevo paso en su firme apuesta por productos de
inversion socialmente responsables con el lanzamiento de ‘iProtect Sialp’,
un seguro individual de ahorro a largo plazo en el que el 100% de la cartera
integra criterios de inversion responsable. E1 30% de los fondos cuentan con
el distintivo ESG (por sus siglas en inglés, Environmental, Social y
Gobernance).

La inversion socialmente responsable es
una disciplina de inversion que tiene en
cuenta criterios medioambientales, socia-
les y de gobernanza empresarial para ge-
nerar rendimientos financieros competi-
tivos a largo plazo y al mismo tiempo un
impacto social positivo.

Ademas de su determinante componente
social, esta férmula de inversion combina
tres grandes ventajas mas: la fiscalidad de
un Sialp, la proteccion adicional de la in-
version y los beneficios que otorga la co-
bertura ‘iProtect’, y la alta rentabilidad
potencial de la cartera seleccionada.

El nuevo ‘iProtect Sialp’ tiene la gran ventaja de proteger €l 85% de la inversion y los
beneficios que se vayan obteniendo en cualquier momento gracias a la cobertura
‘iProtect’, frente al resto de Sialp que ofrecen la garantia solo sobre la inversion y a los
cinco afnos desde su contratacion.

Por otro lado, el inversor tiene la ventaja de que los rendimientos acumulados estan
exentos de tributacion a partir del quinto ano de la fecha de efecto del contrato, siem-
pre y cuando se cumplan todos los requisitos fiscales, como el limite anual de aporta-
ciones de 5.000 euros.

gt o
I“Q

RC Profesional para
autonomos y pymes

Generali ha lanzado un nuevo
seguro de Responsabilidad Civil
Profesional con el objetivo de
apoyar a aquellos auténomosy
empresas de riesgo bajo o medio de
los ambitos de la comunicacion y el
marketing, la asesoria y consultoria,
la educacion y bienestar; asi como a
aquellas profesiones relacionadas
con la informatica, ingenieria y
arquitectura; y el sector econdmico,
juridico y administrativo.

Ademas de esta garantia, ofrece una serie
de coberturas opcionales entre las que se
encuentran la responsabilidad civil explo-
tacion, locativa y profesional, la pérdida de
persona clave, la gestion de reputacion, la
difamacion y calumnia y los gastos de ate-
nuacion o pago de honorarios pendientes.

PymeSeguros



'‘Cupon Activo’, unit linked a prima tnica

Mapfre refuerza la oferta en seguros de Vida-ahorro con el lanzamiento de
‘Cupon Activo’, un nuevo unit linked a prima unica con una duracion de algo
menos de 4 afnos, ligado a la evolucién del indice Eurostoxx Select Dividend
30 y con garantia a vencimiento del 90% del capital.

Esta nueva modalidad ofrece una alterna-
tiva de ahorro a medio plazo para aquellos
clientes dispuestos a asumir cierto nivel de
riesgo a cambio de contar con una posible
rentabilidad muy atractiva, ya que, si en las
fechas de observacion establecidas, el valor
de dicho indice fuera igual o superior al va-

lor inicial, se pagara un cupoén del 2,56%.
Llegado el vencimiento, el valor dependera
de la valoracion del indice en ese momento
respecto al valor inicial. Si dicho valor fuera
inferior al 90%, se garantizara al cliente el
90% del capital invertido.

La cantidad minima necesaria para contra-

Productos

tar este producto sera de 3.000 euros, per-
mitiendo diversificar los ahorros del cliente
y ofreciendo una expectativa de rentabilidad
favorable en el entorno de tipos de interés
de renta fija en el que nos encontramos.
Asimismo, dispone de un capital adicional
garantizado en caso de fallecimiento.

Planes de pensiones para tres perfiles de ahorradores

Allianz Seguros entra en el mercado de planes de
pensiones con tres nuevos productos pensados para

distintos perfiles de ahorradores.

audaces, con cierta aversion al riesgo, pero dispuestos a optar a
mayores expectativas de rentabilidad accediendo a los mercados

de renta variable, en los que invierte entre un 30%
y un 60%.

La gama de planes de Allianz se adapta al nivel de
riesgo, expectativas de rentabilidad y horizonte
temporal para dar respuesta a un amplio espectro
de ahorradores. La compania ha disenado:

s Allianz Pensiones Conservador para clientes con
un perfil prudente, dispuestos a asumir pérdidas re-
ducidas. Con este plan de pensiones, se invierte
como maximo un 30% en renta variable.

= Allianz Pensiones Moderado es para perfiles mas

= Allianz Pensiones Global esta destinado a clientes
con un perfil mas arriesgado o con un lejano hori-
zonte temporal hasta la jubilaciéon. Este es el plan
con mayor componente de renta variable de la gama
Allianz Pensiones, entre un 60% y un 100% lo que
supone una mayor expectativa de rentabilidad, pero
también una mayor fluctuacion.

La compania gestionar sus Planes de Pensiones, con
criterios socialmente responsables.
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Un seguro de Vida que se adapta alas

necesidades vitales de la persona

Metlife ha lanzado un nuevo seguro de Vida Riesgo anual
renovable, ‘Vida Completa’, que se adapta a las
necesidades vitales de cada persona, garantizando su
estabilidad financiera.

Bajo el lema ‘Las cosas importantes no deberian costar tanto’, la
compania da a conocer ‘Vida Completa’, una solucion flexible que
se caracteriza principalmente por su asequibilidad y su sencillez
de contratacion. Los consumidores podran contratarlo con una
prima a partir de 60 euros al anio o b euros al mes y sin necesidad
de examenes médicos para edades inferiores a b0 anos y capitales

de hasta 350.000 euros. Ademas, se puede contratar hasta los 70
anos para su cobertura principal de fallecimiento por cualquier
causa y tiene una edad de permanencia hasta los 85 anos.

Otra de sus ventajas es que permite asegurar a dos personas bajo
la misma podliza, ahorrando un 10% sobre la prima; y ofrece una
prima especial para sumas aseguradas superiores a 150.000 euros.
‘Vida Completa’ brinda proteccioéon contra el riesgo de fallecimien-
to por cualquier causa, siendo una cobertura complementaria op-
cional la Incapacidad Absoluta y Permanente; y ofrece servicios
de valor aniadido, acordes a las necesidades, como puede ser la
gestion de la vida digital o elaboracion online de un testamento.

Un seguro de Autos
paralos vehiculos
de renting

El Grupo Catalana Occidente ha
lanzado un seguro
atodoriesgo con el
que el cliente puede
elegir entre tres
modelos distintos
de vehiculo de las
gamas: utilitario.

Este producto se diferencia, ademas, por su
mayor adaptacion a las necesidades de cada
cliente, ya que éste puede escoger entre las
opciones de sin o con franquicia (150 euros);
distintos plazos de contratacion (3,4 o b anos)
y kilébmetros anuales (10.000, 15.000 y 20.000
km), contando con el asesoramiento persona-

lizado de un mediador. Ademas, la gama en
oferta siempre incluira coches hibridos o eléc-
tricos.

El seguro a todo riesgo con vehiculo incluido,
cuenta también con las coberturas de asisten-
cia en viaje y de vehiculo de cortesia (modelo
Audi A1) al realizar las reparaciones en la red
de talleres AutoPresto. Las diferentes opcio-
nes de contratacion que brinda este seguro
permiten ofrecer un precio personalizado al
cliente desde 181,51 euros al mes. Ademas,
en el caso de la modalidad de contrato con
franquicia (150 euros) se limita a 3 el numero
de franquicias que se le pueden cobrar al
cliente.

PymeSeguros



Tus ideas son el valor de tu empresa,
nosotros te ayudamos a darles ese impulso
para llegar a tu cliente ideal.

;cComo?

Con una gestion integral de tu marca:
- Marketing digital
- Disefio web
- SEM/SEO
- Disefio grafico (logotipo, anuncios, catdlogos...)
- Branding
- Organizacion de eventos

y mas...

Conécenos:

impulsatunegocioonline.com

iiiSon tiempos de cambio, no te quedes atras!!!


www.impulsatunegocioonline.com

Al dia economia

La crisis duplica el
numero de empresas
'zombi' este ano

ZOMBIE

En Espania, la crisis de la Covid-19 E(ONOM‘(S
duplicara el numero de las

denominadas empresas ‘zombi’ a+. ‘
(que presentan durante al menos o

dos ejercicios un resultado de explotacion insuficiente para cubrir los
intereses de su deuda), ya que a cierre del afo cerca del 17,6% del tejido
empresarial podra considerarse ‘zombi', frente al 9,2% del inicio del afio.

A e .

Asi se extrae del analisis realizado por Iberinform, que ha tenido en cuenta las
mas de 270.000 cuentas de empresas con cuentas depositadas correspondientes a
los ejercicios de 2018 y 2019. Su director general, Ignacio Jiménez, explica que se
trata de companias que, a pesar de no ser rentables, lograran sobrevivir en el mer-
cado mediante la refinanciaciéon continua de su deuda y subraya que sus posibili-
dades de supervivencia final son “extremadamente limitadas”, pero durante el
tiempo adicional en el que operen transmitiran gran parte de sus problemas finan-
cieros a sus proveedores, “a través del riesgo de crédito”.

Los analistas que han realizado el estudio advierten de que se trata de estima-
ciones a la baja, ya que solo pueden detectarse aquellas empresas zombis que han
cumplido con la obligacién de depositar sus cuentas.

En cuanto al numero por comunidades autonomas, en todas las regiones el
numero de empresas ‘zombis’' practicamente se duplica respecto al ano pasado,
liderando Asturias, que pasa del 11,3% al 22,5; la Comunidad Valenciana, incremen-
tandose del 9,4% al 19,1%; y Castilla y Ledn, que pasa del 9,8% a un 18,9%. Les
siguen Aragon (18,6%), Pais Vasco (18,5%), La Rioja (18,4%), Madrid (18,3%), Nava-
rra (18,1%) y Canarias (17,7%), que en todos los casos se situan por encima de la
media espanola (17,6%).

Los
Presupuestos
Generales del
Estado de 2021
incluye una nueva moratoria de tres
meses para el abono de cotizaciones a
la Seguridad Social a la que se podran
acoger empresas y autonomos
siempre que se encuentren al corriente
de sus obligaciones y no estén en
ningun otro aplazamiento en vigor.

Los Presupuestos
incluyen una moratoria
de tres meses para
cotizaciones de
empresas y autonomeos

Esta medida, pactada por el Gobierno y
Esquerra Republicana para apoyar las nuevas
cuentas, se recogio en una enmienda en el
proyecto de ley.

Concretamente, la moratoria alcanza a
los pagos entre el mes de diciembre y el
proximo mes de febrero para las empresas, y
entre enero y marzo para autonomos, con un
interés del 0,5%, y a amortizar mensualmente
en cuatro meses por cada mensualidad soli-
citada, con un maximo de 12 mensualidades.

PymeSeguros
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Trabajo detecta casi 2.900 infracciones por
fraude en empresas en ERTE FRAUDE EN LOS ERTE
¢Cudles son las infracciones Z#

El Gobierno ha detectado 2.859 infracciones relacionadas con fraude . =
en empresas acogidas a los Expedientes de Regulacion Temporal de il '
Empleo (ERTE). Seguin una respuesta parlamentaria, las 2.859
infracciones se derivan de 21.332 expedientes finalizados relativos al
control de las empresas en ERTE a 24 de noviembre de 2020.

mas comunes?

En numero de expedientes, Andalucia (3.935), Comunidad
Valenciana (2.317), Comunidad de Madrid (1.886), Castilla y L.edtn
(1.845) y Cataluna (1.777) fueron las que registraron las mayores
cifras.

Andalucia y la Comunidad Valenciana fueron las regiones
que mayor numero de infracciones se anotaron, con 563 y 4565,
respectivamente. Les siguieron Cataluria, con 297; la Comunidad
de Madrid, con 281, y Canarias, con 250 infracciones.

Siete de cada diez pymes incrementaran el uso de
herramientas digitales tras la pandemia

Un 68% de las pequerias y medianas empresas espera aumentar el uso de las
herramientas digitales tras la pandemia. Facebook y Deloitte han realizado un estudio
sobre el uso de herramientas digitales durante la Covid-19, en el que se indica que un 46%
de las pymes espariolas han empezado a usar las plataformas digitales.

anuncios en redes sociales. Para un 46% el

Segun se pone de manifiesto en el
estudio, este tipo de empresas consideran
que es una “oportunidad” el que puedan
mantener sus negocios abiertos durante la
Covid-19.

Las pymes han aprovechado la pan-
demia para desarrollar nuevas estrategias

de negocio. De hecho, un 52% también esta
usando las redes sociales para dar a cono-
cer sus productos. Ademas, se han mar-
cado objetivos de marketing para atraer a
nuevos clientes.

Aparte de eso, un 30% de las pymes
indica que han empezado a utilizar los

empleo de los anuncios en redes es una
alternativa a la publicidad tradicional. En
ese sentido, indican que les supone un
menor esfuerzo econdémico. Solo un 29%
confirma haber vendido ya nuevos produc-
tos a través de los canales digitales.
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La hosteleria acabara 2020 facturando 67.000 millones
de euros menos y con hasta 100.000 cierres
La hosteleria cerrara 2020 con una caida de su facturacion del 50%, lo que equivale a

unos 67.000 millones de euros menos, a lo que se sumara el cierre de casi un tercio de
los locales (entre 85.000 y 100.000) y la destruccion de una cuarta parte del empleo

(unos 400.000 puestos de trabajo).

Por subsectores, lideraron la estadistica
por volumen de ventas los restaurantes con
49.800 millones de euros, por delante de bares
(37.000 millones), alojamientos turisticos

La seguridad de los empleados que trabajan a distancia (47%)
es el mayor desafio para las empresas de cara a 2021, seguido de
la prevencion de los ataques de phishing y de ingenieria social
(42%), el acceso remoto seguro (42%) y la proteccion de las apli-
caciones e infraestructura cloud (39%).

Las principales prioridades hasta 2023 son asegurar el trabajo
remoto (61%), la seguridad de los endpoints y dispositivos moviles
(59%), v la seguridad de la nube publica y el multi-cloud (52%),
muy por delante de cuestiones como la seguridad IoT (internet de
las cosas) y la proteccion del correo electréonico.

(31.000 millones) y empresas de colectivida-
desy “catering” (11.200 millones). En cuanto
al empleo, el sector daba trabajo a 1.715.000
personas, aunque tras la Covid-19 la patronal

estima un descenso de entre 300.000 y
400.000 trabajadores sin incluir a aquellos que
se encuentran bajo un Expediente de Regu-
lacion Temporal de Empleo (ERTE).

E158% de las empresas han sufrido mas ciberataques
desde el inicio de la pandemia

E158% de las empresas ha sufrido un mayor numero de ciberataques tras la crisis del
coronavirus, segun un informe de la tecnologica Check Point.

E195% de los encuestados indican que su estrategia de segu-
ridad ha cambiado en la segunda mitad del ano, centrandose en
dar respuesta a las necesidades asociadas al trabajo en remoto
(67%), seguido de la formacioén en ciberseguridad para los emplea-
dos (39%), asi como optimizar recursos en la prevenciéon de ame-
nazas y seguridad de las redes corporativas (37%). Asimismo, mas
de 1 de cada 4 (27%) sefiala que su empresa ha acelerado los
proyectos de seguridad existentes durante 2020, 1o que demues-
tra que, para la mayoria, la pandemia ha implicado una reinvencion
no planificada de su modelo de negocio.

PymeSeguros



Las pymesrecibiran 2.894
millones de ayudas europeas en
los proximos tres anos

[La ministra de Industria, Comercio y Turismo,
Reyes Maroto, ha anunciado que se destinaran
2.894 millones de euros de ayudas europeas para
impulsar alas pymes en los proximos tres anos.
“Debemos colocar a las pymes en el centro de la
recuperacion. Por ello, el Plan recoge un
importante numero de reformas e inversiones
para aumentar su competitividad y el
crecimiento potencial mediante el refuerzo de su
resilencia y el impulso de la doble transicion
verde y digital”, ha sefialado Maroto.

La ministra ha incidido en que las pymes han de
desempenar un papel protagonista en la reactivacion tras
la pandemia por su capacidad de generacion de empleo,
su aporte en la creacion de valor afiadido y su contribu-
cién a la cohesion social y territorial.

El Componente 13 de Impulso a las Pymes desarro-
lla inversiones y reformas para lograr estos cinco objetivos
estratégicos: impulsar el emprendimiento; impulsar el
crecimiento empresarial; facilitar la transicion digital y la
innovacioén; mejorar la interna-
cionalizacion de las empresas; y
apoyar al comercio como uno de
los sectores mas afectados por
los efectos de la Covid 19.

Al dia economia

Las empresas cada vez tienen que pagar mas a
los bancos por guardar su dinero. Las entidades,
POCO a poco, intentan compensar la situacion de
tipos en negativo y la crisis de la pandemia con
tasas mas altas a las imposiciones a plazo. En
octubre subid hasta el 0,33% y ya es la segunda
tarifa mas cara de toda la zona euro.

La banca espanola, la segunda de la
eurozona que mas intereses cobra a las
empresas

Segun los datos recopilados por el BCE, solo en Alemania exige a
las sociedades no financieras un interés mas alto que en Espana, al
situarse en el 0,36% en los depodsitos con vencimiento de hasta un afno,
que es el mas habitual. En Holanda el porcentaje es similar al nuestro.

En Espana desde principios de 2019 las empresas, de forma gene-
ral, tienen que pagar por los excesos de tesoreria que depositan en la
banca. Las cuentas a la vista de las empresas todavia no estan siendo
penalizadas en Espana, a diferencia de otros paises, donde las entidades
ya cobran por el aumento de los saldos. En Holanda, Alemania o Bélgica
se aplican intereses al dinero de libre disposicion de las sociedades no
financieras, con tasas que van desde €l 0,13% hasta el 0,03%.

En nuestro pais, por contra, €l tipo sigue siendo positivo, aunque
es el minimo posible, del 0,01%, segun los datos del supervisor conti-
nental, que viene pidiendo a los bancos que adopten esta politica para
compensar el desplome del euribor.

E1BCE, en cambio, considera peligroso que se cobre a los clientes
particulares por su dinero, tanto si es a plazo como a la vista, una vision
que es compartida por el sector.
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El Gobierno refuerza el apoyo ala
hosteleria y el turismo incrementando la
garantia de la Linea de Avales

El Consejo de Ministros ha aprobado la
liberacion de dos nuevos tramos de la Linea
de Avales para inversion y liquidez dotada
con 40.000 millones de euros. El primer
tramo, por importe de 500 millones de euros,
se destinara a garantizar operaciones de
auténomos y pymes del sector turistico,
hosteleria y actividades conexas.

Se ha incrementado de forma excepcional hasta el 90% la cobertura
maxima de los avales para cubrir sus necesidades de liquidez y permitir la
realizacion de nuevas inversiones. El plazo de amortizacion de los préstamos
y de cobertura del aval sera de hasta ocho anos cuando la ayuda publica
acumulada recibida por el deudor no supere los 800.000 euros; y de seis anos,
para importes superiores. Podran solicitar esta financiacion avalada los auto-
nomos y pymes del sector turistico, hosteleria y actividades conexas que se
hayan visto afectados por los efectos econdémicos del Covid-19 y que no se
encuentren en situacion de morosidad a 31 de diciembre de 2019 y no estén
sujetos a procedimiento concursal a 17 de marzo de 2020.

Asimismo, el Consejo de Ministros ha liberado un nuevo tramo de la
Linea de Avales para inversion y liquidez destinado a reforzar los reavales
concedidos por la Compania Espanola de Reafianzamiento, SM.E, S.A (Cersa).
Este nuevo tramo contara con una dotacion de 500 millones de euros y per-
mitira aumentar la capacidad de aval de las Sociedades de Garantia Reci-
proca. Su gran capilaridad y presencia en todas las comunidades autonomas
reforzara el acceso a la financiacion de las pymes.

El Consejo de
Ministros ha
aprobado el plan
de choque parala
hosteleria y el
comercio, dos de
los sectores mas
afectados por la
crisis sanitaria del
Covid-19, que
incluye una rebaja del 50% del alquiler a los
locales que pertenezcan a grandes
propietarios (con mas de 10 inmuebles).

El Gobierno apruebalarebaja
del 50% en el alquiler a
locales de grandes tenedores

De esta forma, tras la aprobacion de este plan
para hacer frente a los efectos de la crisis, el inquilino
podra solicitar antes del 31 de enero la rebaja del
50% durante el estado de alarma, sus posibles pro-
rrogas y hasta los cuatro meses posteriores.

Para acceder a esta ayuda, el local debera ser
propiedad de un gran propietario y no existir un
acuerdo previo entre las partes para la reduccion
temporal de la renta 0 una moratoria en el pago.

Ademas, se incluyen incentivos fiscales para
los que no sean grandes tenedores y rebajen las ren-
tas que obtienen por el alquiler de sus locales.
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La Fundacion MGS ha organizado una jornada sobre ‘Ciberpeligros en 2020:
un mundo de intensificacion tecnolégica’, impartida por Chema Alonso,
experto informatico y Chief Data Officer de Telefdnica.

Enfocado en varios entornos informa-
ticos (wifl, bluetooth, apps, correo electro-
nico, etc.) Alonso difundid sus conocimien-
tos y experiencia profesional sobre los
meétodos de actuacion del cibercrimen ac-
tual, dejando en evidencia la fragilidad de
nuestros datos en internet y la necesidad
de extremar la prudencia en el uso de los
nuevos entornos tecnoldgicos, ya que “toda

nueva tecnologia lleva asociada un riesgo”.

Asimismo, la fundacion celebrd otro
evento con el titulo ‘Vivir con entusiasmo’,
impartido por el conocido formador y con-
ferenciante Victor Kuppers. En €l se trans-
mitié un mensaje clave para mantener un
elevado estado de animo ante las situacio-
nes adversas, como la que vivimos. Para
ello, baso su explicacion en cuatro premi-

Al dia seguros

sas: elegir nuestra actitud, aprender a vivir
con incertidumbre, asumir que no podemos
controlar todo vy, por ultimo, pensar en po-
sitivo sobre lo que nos hace sentir bien.

AXA Partnersrenueva sulinea de seguros de la
electronica de consumo

AXA Partners pone a disposicion de sus partners una renovada linea de
negocio dedicada a seguros de la electrénica de consumo, con la que
protege al asegurado y el uso que tanto €l como su familia puedan hacer

de sus dispositivos.

La aseguradora ofrece soluciones integrales en las que protege todo tipo de
electrodomeésticos y dispositivos electronicos a través de distintas coberturas, y va
mas alla de la simple reparacion al ofrecer productos complementarios. Como por
ejemplo servicios de defensa y proteccion juridica digital o la asistencia remota
digital, que garantizan a los usuarios finales el soporte tecnoldgico necesario.
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Unespa considera que
la subida del impuesto
sobre las primas de
seguro perjudicara a
familias y empresas

Los Presupuestos Generales del
Estado para 2021 contiene una
modificacion sustancial del
tratamiento fiscal del seguro (sube
del 6% al 8%). Unespa considera que
afectara negativamente a las
familias y empresas espafolas e
impactara, indirectamente, sobre el
sector asegurador.

Los Presupuestos Generales del Esta-
do preve la subida del 6% al 8% del tipo de
gravamen del Impuesto sobre las Primas
de Seguro (IPS). Una medida que va a afec-
tar significativamente a familias y empre-
sas al tratarse de un recargo externo a la
prima de seguro.

Veinte asociaciones empresariales y
profesionales estiman que debe mantener-
se el tratamiento actual de los instrumentos
de ahorro individuales de prevision social
complementaria. Los firmantes de este ma-

nifiesto conjunto son Adecose, AEB, Aedaf,
Aemes, Amaef, Ascri, ATA, Aunna Asocia-
cion, CECA, CEQOE, Cepyme, la Confedera-
cion Espanola de Mutualidades, el Conse-
jo General de Colegios de Mediadores de
Seguros, Fecor, el Instituto de Actuarios
Espanoles, el Instituto de Estudios Econo-
micos, Inverco, Ocopen, Unacc y Unespa.

Fl1 95% de las familias espanolas tiene
alguna poliza contratada. Las mas comunes
son las de Automovil (79%), Hogar (74%) y
Decesos (45%), segun la Encuesta de Presu-
puestos Familiares. Igualmente, es evidente
que cualquier empresa tiene contratados
diversos seguros para el desarrollo de su
actividad econdmica, desde los seguros de
Responsabilidad Civil a los de robo o danos
en sus instalaciones productivas.

Desde Unespa se recuerda que “el im-
puesto de Primas de Seguro es regresivo
desde un punto de vista social. Perjudica a
las personas y a las empresas que, a través
del seguro y con un criterio de responsabi-
lidad, aseguran su vida diaria, su patrimo-
nio y sus actividades empresariales y pro-
fesionales frente a los posibles danos que
puedan causar a terceros”.

Elimpacto de esta medida se ha valo-
rado por el Gobierno en unos 455 millones
de euros, 1o que supone un incremento de
casi el 25% en la recaudacion de este tribu-
to. Para Unespa “se trata de una medida

desproporcionada y carente de justificacion.

El encarecimiento de la fiscalidad del segu-

10 puede derivar en una disminucion de las

protecciones que contratan familias y em-

presas y, por consiguiente, en una mayor
exposicion al riesgo por parte del conjunto
de la sociedad y la economia del pais”.

A la subida del impuesto sobre las Pri-
mas de Seguro hay que anadir la rebaja de
los limites de aportacion a los sistemas de
prevision individuales de 8.000 a 2.000 eu-
ros, al tiempo que eleva de 8.000 euros a
10.000 euros el limite para los sistemas de
empleo. Esta modificacion afectara nega-
tivamente a los mas de 7,5 millones de par-
ticipes en planes de pensiones y a casi 1
millon de asegurados en planes de previ-
sion asegurados (PPA).

Tanto Unespa como Inverco manifies-
tan su disconformidad con esta propuesta
por las siguientes razones:

1. Es discriminatorio para la gran mayoria
de la poblacién ocupada espanola. En
Esparnia hay un gran numero de trabaja-
dores auténomos y empresarios indivi-
duales. Ademas, la mayor parte de los
trabajadores por cuenta ajena trabaja en
pymes, en las que el ahorro colectivo
apenas esta presente. A todos ellos se les
debe posibilitar, por tanto, que pueda
acceder a sistemas de prevision indivi-
duales en las mismas condiciones y re-
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quisitos que cualquier otro trabajador.

. Lairregularidad de los ingresos derivados
del trabajo. La limitacion anual de apor-
taciones a sistemas de prevision social
carece de sentido en situaciones de crisis
como la actual en la que muchos trabaja-
dores han visto reducidos significativa-
mente sus ingresos por estar en un ERTE
O por un cierre temporal de su negocio.
Por eso, se debe permitir a los trabajado-
Ies, ya sean por cuenta propia o ajena,
recuperar su capacidad de ahorro para la
jubilacion en los anos en los que tienen
estabilidad en sus ingresos. Los limites
anuales de aportaciones a sistemas de
prevision social deberian suprimirse en
lugar de minorarse y sustituirse por un
limite global de aportaciones acumuladas
a lo largo de la vida laboral.

. La complementariedad de los sistemas
de prevision social de empleo e indivi-
duales. Hace falta que los trabajadores,

a titulo particular, tomen conciencia de
la necesidad de ahorrar para su jubila-
cion. Los sistemas individuales hacen
posible elegir el perfil de inversion y ade-
cuarlo al ciclo vital de cada ahorrador,
una flexibilidad que no esta presente en
los planes de empresa.

4. La experiencia internacional. La Comi-
sion Europa ha elaborado un documento
titulado ‘Libro Verde: en pos de unos sis-
temas de pensiones adecuados, sosteni-
bles y seguros’. Ahi se senala que es
absolutamente necesario que los siste-
mas obligatorios de pensiones (primer
pilar) se complementen con unos siste-
mas profesionales de pensiones colecti-
vos (segundo pilar) y con los productos
adicionales de ahorro individual (tercer
pilar). Del mismo modo, en su ‘Libro
Blanco: Agenda para unas pensiones
adecuadas, seguras y sostenibles’, la Co-
misién Europea recoge expresamente
que los planes de ahorro complementa-
rios de jubilacién incluyan, entre otros,
los planes de pensiones personales y de
empleo vy los seguros de Vida.

Estos son los motivos por los que en
practicamente todos los paises de la UE
existen estimulos fiscales al ahorro y se
conceden incentivos fiscales para la pro-
mocion y desarrollo de sistemas de previ-
sion social, tanto empresariales (segundo
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pilar) como individuales (tercer pilar).

Para facilitar el desarrollo de la previ-
sion social complementaria, la propia Unién
Europea ha creado un instrumento europeo
de ahorro individual denominado Producto
Paneuropeo de Pensiones Individuales
(PEPP, en inglés). Este instrumento podra
empezar a comercializarse a partir de 2022-
2023, una vez que se apruebe la normativa
de desarrollo que lo regula.

La reduccion drastica de la fiscalidad
de los sistemas individuales en Espana
contraviene la clara tendencia internacio-
nal y europea de estimularlos.

5. Desde el punto de vista de la Ha-
cienda Publica, la fiscalidad de los sistemas
de prevision social supone un mero diferi-
miento de la tributacion. Es decir, su trata-
miento fiscal no genera beneficios. La re-
duccion en la base imponible del Impuesto
sobre la Renta de las Personas Fisicas
(IRPF) de las aportaciones se compensa
mas adelante con la tributacién como ren-
dimiento de trabajo de las prestaciones.

A su vez, la pequena ventaja de la di-
ferencia de tipos marginales de tributacion
entre las fases de aportacion y prestacion,
que se pueda dar en algunos contribuyen-
tes, queda anulada por el tratamiento como
rendimientos del trabajo —y no como rendi-
mientos del ahorro— de la rentabilidad ge-
nerada en estos sistemas de prevision social.
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Mapfre reduce su beneficio un 2,7% enlos primeros nueve meses del afio

Los ingresos de Mapfre entre enero y septiembre de 2020 ascendieron a 19.051 millones de euros, lo que supone un
11,9% menos que en el mismo periodo del afio anterior, mientras que las primas se redujeron en la misma proporcion
(-11,9%), hasta los 15.550 millones de euros. El beneficio se situé en 450 millones de euros, lo que supone un descenso

del 2,7% respecto a los nueve primeros meses de 2019.

La unidad de seguros, la principal del Grupo, registra una
evolucion positiva con un resultado que crece un 7,5%. Espana
sigue siendo el pais que mas contribuye a los resultados del
Grupo.

El negocio asegurador en Esparia contabilizd primas por im-
porte de 5.211 millones de euros, un 11% inferior a los nueve pri-
meros meses del ano anterior. La reduccion se debe, principal-
mente, al negocio de Vida-Ahorro, con una caida de primas
cercana a 700 millones de euros, por la discontinuacién en la co-
mercializacion de determinados productos, pero con escaso im-
pacto en el resultado. El negocio de No Vida, sin embargo, crecio
un 1%, hasta los 4.019 millones de euros, reflejando la buena evo-
lucion del negocio de Salud, Comunidades, Hogar y Empresas. Es
importante destacar la buena evolucion de Verti, cuyas primas se
incrementaron un 7%, hasta superar los 63 millones de euros, con
un beneficio de 6 millones de euros (frente a unas pérdidas de 2
millones en el mismo periodo del afio anterior).

En el ramo de Automoviles, las primas se redujeron un 3,9%,
hasta los 1.657 millones de euros, produciéndose también un im-
portante descenso en el ratio combinado (9,6 puntos porcentuales)
hasta el 83,7%, consecuencia directa de la disminuciéon de la mo-
vilidad.

En el negocio de Hogar, sin embargo, se produjo un creci-
miento acumulado hasta septiembre del 4,3% y del 7,2% en el caso

de Comunidades. Ademas, los ramos de empresas registran un
aumento de las primas del 7,5% en los nueve primeros meses de
este ano. En Salud y Accidentes, se mantiene un buen ritmo de
crecimiento con un volumen de primas de 686 millones de euros,
un 3,4% mas.

Las primas de Mapfre Vida se situaron al cierre de septiem-
bre en 1.204 millones de euros (-36%), afectado por Vida-Ahorro.
Destaca, sin embargo, la buena evolucion de los productos de
Vida riesgo, que crecen un 2,2%. El patrimonio de los fondos de
pensiones se redujo un 1,1%, hasta los 5.421 millones de euros,
en tanto que el de los fondos de inversiéon y otros se situd en
3.679 millones, un 2,2% mas que al cierre de diciembre del ano
anterior.

La aseguradora ha superado los 7 millones de clientes en
Espana.

Un afio mas, Mapfire se apunto¢ a la tradicion del Black Friday,
dando un cheque regalo de Amazon por valor de 30 euros, a los
que contrataran una poliza de seguro de Autos del 26 al 29 de
noviembre.

Asimismo, Mapfre mantiene la estrategia dirigida a sus clien-
tes pymes y autdonomos, que le ha permitido mejorar el conoci-
miento de sus necesidades y ofrecerles descuentos personaliza-
dos, asi como servicios de valor anadido. De esta manera, los
clientes de estos colectivos pueden beneficiarse de hasta un 20%
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de descuento en los productos de la aseguradora, segun su grado
de vinculacion con la compania.

Ademas, Mapire ha dotado de mayor agilidad y de inteligen-
cia artificial a su herramienta Empresas 360° para identificar me-
jor los riesgos y ayudar al cliente en la gestion de los mismos. Por
otro lado, la aseguradora ha remodelado recientemente su tarifa
de Multirriesgo Empresarial, ofreciendo a este colectivo mas agi-
lidad en la contratacion y mayor competitividad de precios.

Por otra parte, la aseguradora ha lanzado una campana para
facilitar el acceso al seguro sanitario, que contempla hasta un 50%
de descuento en la contratacion. Asi, los nuevos clientes que con-
traten un seguro de las modalidades individuales de asistencia
sanitaria y reembolso se podran beneficiar de un 20% de descuen-
to, que se puede incrementar con hasta otro 20%, en funcién del
numero de polizas que ya tuvieran contratadas con la asegurado-
ra en otros ramos. Ademas, aquellas personas que tengan una
poliza familiar podran anadir hasta un 10% de descuento adicional.
La campana estara disponible hasta el 31 de enero de 2021.

En otro orden de cosas, la aseguradora ha puesto en marcha
un programa integral dirigido al colectivo de mayores de b0 afios,
que tiene como objetivo dar respuesta a sus necesidades y ofre-
cerles soluciones que les permitan mejorar su calidad de vida. El
programa incluye productos, servicios y beneficios, ademas de
soluciones adicionales de apoyo para su dia a dia y/o el de sus
familiares.

Para dar respuesta a estas necesidades, en su web comercial
www.mapfre.es/seniors agrupa toda la oferta dirigida a los se-
niors, de forma que puedan conocer los productos y coberturas
que mas se ajustan a sus necesidades.

La compania trabaja también en el desarrollo de nuevos pro-
ductos para cubrir las necesidades que no encuentran respuesta
en la oferta existente hoy, como el seguro de ‘Accidentes Senior
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+bb’, para personas de entre b5 y 80 afnos, que incluye indemni-
zacion en caso de accidentes que provoquen fracturas, quema-
duras, traumatismos graves, pérdidas sensoriales o de movilidad
0 amputaciones, entre otras lesiones. Ofrece también servicios de
hasta 200 horas de ayuda a domicilio (acompanamiento del ase-
gurado, limpieza del hogar, compras y recados, lavanderia, elabo-
racion de comidas, etc.), asi como sesiones de rehabilitacién o
enfermeria, servicio de cuidado de mascotas y plantas.

El nuevo seguro cubre ademas asistencia en viaje, con co-
berturas como traslados y repatriacion, gastos de acompanante,
equipaje, localizacion y salvamento o prolongacion de viaje, entre
otras; servicios de orientaciéon en materia de dependencia (apoyo
en gestiones administrativas) o apoyo psicologico; atenciéon per-
sonal integral, etc.

= MAPFRE


http://www.mapfre.es/seniors
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Campus del Seguro crea
una herramienta que
informa a los
distribuidores sobre su
formacion obligatoria

Campus del Seguro ha lanzado
‘Profesor Greenfield’, una
herramienta que informa sobre la
formacion obligatoria del sector
asegurador, para que directivos,
empleados y colaboradores externos
conozcan exactamente que
instruccion deben poseer. En total
hay 61 combinaciones distintas de
posible formacion.

La nueva normativa de formaciéon va
a incorporar nuevos actores, nuevos requi-
sitos de formacién y nuevas categorias.
Hay un tipo de formaciéon distinta para
quiénes asesoren, otra para quiénes infor-
men y otra distinta para quiénes ni aseso-
ren ni informen.

Para evitar la asignacion de planes de
formacion erroneos e inadecuados y las
posibles sanciones derivadas de ello, Cam-
pus del Seguro ha creado esta herramienta

de informacién sobre la formaciéon obliga-
toria de todas las personas que participan
en la distribuciéon de seguros y la pone en
abierto en su web y sin coste alguno a dis-
posicion de todos los distribuidores de se-
guros que quieran utilizarla para consultar
cual es la formacion, requisitos y demas
aspectos de cada una de las personas que
forman parte de sus equipos, ya sean di-
rectivos, empleados o redes externas.

Campus del Seguro ha creado una
imagen de un personaje, un viejo profesor
de pelo blanco que “lo sabe todo” y que va
aresponder siempre a las consultan que le
haga en este sentido cualquier persona.

La herramienta ‘Profesor Greenfileld’
recoge 61 variables diferentes de la forma-
cion que deben realizar los directivos, em-
pleados y colaboradores de: entidades ase-
guradoras y reaseguradoras, operadores de
bancaseguros, corredores de seguros y
corredurias, agentes de seguros y agencias
y de colaboradores externos.

La herramienta, en un primer paso,
pide que se seleccione el distribuidor de
seguros que es (aunque no es distribuidor,
se ha incluido también la posible consulta
para los colaboradores externos). Una vez
elegido, le pregunta por el puesto o activi-
dad que desempena. Entonces, el ‘Profesor
Greenfleld’ le mostrara la informaciéon que
se consulta sobre los siguientes parametros

;Que formacion
tendre que hacer con la
“nueva normativa”?

EIu 'i‘ﬂ-fﬁ{ﬂ g’i’.&! bbﬁtf;f:‘tte respondera

www.campusdelseguro.com|profesor-greenfield/

0 aspectos: Nivel al que pertenece (1, 2 o

3); Cualificacion formativa basica exigida

por la norma para integrarse en dicho nivel;

Numero de horas de formacion inicial; Nu-

mero de horas en formaciéon continua; Po-

sible aplicacion de “Reduccion” del progra-
ma de formacion inicial; Posible aplicacion
de ‘convalidaciones’ en el programa de
formacion inicial.

Asimismo, la herramienta informa de
dos de las principales novedades:

a) Que los corredores (personas fisicas) asi
como los “responsables de la distribu-
cion de seguros” de las corredurias (an-
tes “directores técnicos”) con la nueva
normativa de formacion tienen que ha-
cer un minimo de 25 horas anuales de
formacion continua.

b) Que los colaboradores externos que uni-
camente “captan y/o presentan clientes”
ya no tendran que hacer ningun tipo de
formacién obligatoria.

Se recuerda que el corredor es responsable

de la formacion que se imparte. Ademas, el
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centro autorizado para dar formacion debe
recibir la autorizacion de la Direccion Ge-
neral de Seguros y Fondos de Pensiones
sobre los programas que se imparten.

En otro orden de cosas, Campus del
Seguro ha formalizado un acuerdo por el
que todos los distribuidores de seguros
clientes de la plataforma online podran ad-
herirse sin coste a Canal Etico del Seguro,
para poder cumplir con la nueva obligacion
que marca el nuevo RDL 3/2020 que esta-
blece en su articulo 199 que “los distribui-

CPP Group Spain ejercera como agencia de suscripcion

dores de seguros y reaseguros deberan
disponer de procedimientos adecuados
para que sus empleados puedan notificar
infracciones a nivel interno a través de un
canal independiente, especifico y autono-
mo, que podran ser objeto de desarrollo
reglamentario”.

Por otro lado, Campus del Seguro ha
abierto una nueva linea de servicios para
sus clientes: ‘Aulas Privadas’, donde las
aseguradoras, asociaciones de corredores
y corredurias de seguros clientes de la pla-

de Helvetia para Auto, Accidentes y Decesos

Tras recibir la aprobacion por parte de la Direccion
General de Seguros y Fondos de Pensiones (DGSFP),
desde octubre, CPP Group Spain pasa a ejercer como
agencia de suscripcion de Helvetia Seguros para la
comercializacion y distribucion de seguros de Auto,

Accidentes y Decesos.

Esta firma consolida su apuesta por la comercializacion
B2B2C y reconoce el valor de la flexibilidad de su oferta para ajus-
tarse a las necesidades de cada cliente y garantizar a los socios
de negocio unos 6ptimos beneficios de explotacion.

Por otro lado, la aseguradora ha celebrado sus I Jornadas Fi-

nancieras para los mediadores
de la compania que estan
orientados a la venta de Segu-
r0s Personales y a los emplea-
dos del area de Ventas.
Asimismo, Helvetia Se-
guros ha celebrado su Foro
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taforma podran colgar cualquier tipo de
contenido formativo propio —cursos, pre-
sentaciones o cualquier documento— para
el acceso exclusivo de sus empleados, So-
clos y/o colaboradores, y Campus del Se-
guro les certificara esta formaciéon para
incluirla en sus correspondientes memorias
de formacion continua obligatoria.

Diversas aseguradoras (AXA, Markel,
Preventiva y Reale Seguros) han lanzado
nuevos cursos en la plataforma Campus del
Seguro.

Cliente,
Satistecho,

CPP Group Spain

Virtual 2020, en el que han

participado el Comité de Direccion de la compania. En el encuen-
tro, que ha tenido como lema ‘Creando futuro juntos’, se ha ana-
lizado la situacion actual del sector y se ha explicado la estrategia
comercial de la compania y sus principales objetivos para este
ano, en el que se lanzara el nuevo Plan Estratégico 2021/2025.
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DKV supera el millon de clientes de
Salud

DKV ha superado, por primera vez en su historia, el millon
de asegurados de Salud (1.008.189 clientes). La empresa
consigue asi, junto a los asegurados de otros ramos
(Decesos, Hogar, Vida, etc.) llegar a 1.749.455 clientes.

Este ano, DKV ha aumentado su captacion de nuevos clientes,
incrementando el volumen de asegurados un 24% con respecto al
ano pasado, superando ya en este momento los 100 millones de
euros de nueva produccion. La compania confia en sobrepasar am-
pliamente los 700 millones de euros de facturacion al finalizar el
ano, sin tener en cuenta los ingresos totales que ha tenido Marina
Salud de enero a octubre que ascienden a 119.240.596,73 euros.

En la modalidad de Salud individual, el crecimiento de las
ventas es del 45% sobre el mismo periodo (enero-octubre) del anio
anterior. En septiembre la compania ya habia alcanzado en 1o que
iba de ano el crecimiento mas importante de la historia de la ase-
guradora, a pesar de la situacion provocada por la Covid-19.

Por otro lado, DKV ha firmado con la startup andaluza Nu-
bentos un acuerdo por el que ambas empresas unen fuerzas para
impulsar la digitalizacion del ramo de Salud.

La aseguradora se convierte en early adopter de la plataforma
de Nubentos, que en 2021 publicara interfaces estandar HL.7 FHIR
para las soluciones de Salud Digital publicadas en su marketplace.

Con esta innovacion, las instituciones del sector sanitario po-
dran integrar las innovaciones en Salud Digital una sola vez. Asi,
cualquier cambio en el proveedor, no requerira de un nuevo esfuer-
z0o de desarrollo, con el consiguiente ahorro en tiempos y costes.

iio ‘j

Anna Echegaray, responsable de Innovacion abierta y Desa-
rrollo de Negocio de DKV, cree que “Nubentos es el partner ideal
para ayudarnos a descubrir APIs que aporten valor a nuestros
clientes y facilitar la integracion”.

En otro orden de cosas, DKV ha eliminado la solicitud de
autorizaciones para muchos de los procedimientos diagnosticos
y actos terapéuticos. Para finales del 2020, la aseguradora calcula
que habra eliminado el 25% de las autorizaciones vigentes hasta
ahora. En caso de que sea estrictamente necesario pedir una au-
torizacion, la compania dispone ademas del Plan Libera, que per-
mite a los profesionales sanitarios hacer directamente la peticion,
a traveés del portal de profesionales sanitarios de la web.

Por otra parte, la aseguradora ha adoptado la plataforma di-
gital de telerrehabilitacion Rehub, de Dycare, como solucion tec-
nologica para mejorar la asistencia a los usuarios de sus 1.400
centros de rehabilitacion afiliados en toda Espana.

Gracias a ReHub, el fisioterapeuta puede crear un programa
personalizado de rehabilitacion para cada paciente y hacer un
control progresivo de su evolucion con datos reales y objetivos,
a medida que va realizando los ejercicios propuestos. El pacien-
te y el profesional estan siempre conectados a través de un chat
o videollamada, reduciendo significativamente el sindrome de
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abandono del paciente y aumentando la motivacion por seguir
el tratamiento.

También ha creado un nuevo espacio digital ' DKV Omm’ con
contenidos y herramientas exclusivas para despertar la necesidad
en las personas de cuidar de su bienestar emocional y educarlas;
personalizar la solucion segun el estado emocional de las personas;
proporcionar herramientas para la autogestion emocional; y ace-
lerar el proceso hacia el bienestar emocional.

Por ultimo, senalar que cuatro mujeres han sido promocio-
nadas en DKV con nuevos cargos de responsabilidad dentro de
la aseguradora que trabaja para la igualdad entre hombres y
mujeres. Rosa Beltran es directora de Talento; Teresa Martin-
Pinillos dirigira la nueva Unidad de Supervision y Control del

Andreés Quiles, nuevo presidente de la Asociacion

de Jovenes Profesionales del Seguro

La Asociacion de Jovenes Profesionales del Seguro (AJPS) ha anunciado
la composicion de su nueva Junta Directiva, en la que Andres Quiles releva a
Juan Antonio Martinez en el cargo de presidente de la asociacion.
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Fraude de Salud; Esther Garcia es la nueva directora de Opera-
ciones en el area Comercial; y Marta Andradas, adjunta a la Di-
reccion General Comercial, se pone al frente de la gestion de la
formacioén comercial.

La empresa tiene también un programa de mentoring de
género, a traves del cual, las mujeres directivas o con alto nivel de
responsabilidad por su funcién/puesto mentorizan a jovenes mu-
jeres con potencial, con el objetivo de facilitar su desarrollo pro-
fesional y su acceso a puestos directivos.

DKV lleva muchos anos trabajando y aplicando los conceptos
de flexibilidad, actuacion familiarmente responsable e igualdad,
con el objetivo de dar un paso mas alla y trabajar, implantar e
integrar en su cultura el concepto de diversidad

La Junta Directiva de la AJPS queda
estructurada asi: Andrés Quiles, Insurance
Director de CoverWallet (a AON Company),
ocupara la presidencia de la AJPS; Emma-
nuel Djengue, director de Innovacion de la
division de EMEA de RGAX, seguira os-
tentando la vicepresidencia de la asocia-
cion; Cristina Vila, responsable de Trans-
formacioéon TelcoSeguros de Zurich Espana,

toma posesion de la Secretaria General;
Jaime Sanchez, Sales Operations and Stra-
tegy Lead Iberia en Willis Towers Watson,
es el responsable de la Tesoreria y de Ex-
pansion; Sandra Solano, Affinity & Partner-
ship Head de Chubb Iberia, es vocal de
Relaciones Internacionales; y Lola Lopez,
responsable de Marketing Corporativo de
Inese, se hace cargo de la Comunicacion,

RRSS y RRPP.

Quiles ha presentado el plan a seguir
por la asociacion, basado en tormo a seis ejes:
la expansiéon nacional, diversidad e enclu-
sion, AJPS Academy, Membreship, Relacio-
nes Institucionales e Internacionales.
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International SOS
refuerza su presencia
en Espana delamano
de Santalucia

International SOS refuerza sus
servicios en los mercados esparol y
portugues tras anunciar un nuevo
acuerdo con Santalucia. Ambas
companias colaboran como socios
en Espana, al mismo tiempo que
crecen los negocios independientes
de SOS Assistance Espafnae
International SOS.

Santalucia ha pasado a ser accionista
unico de SOS Seguros y Reaseguros, al ad-
quirir el 25% restante de su capital social, tras
la autorizacion de la Direccién General de

Seguros y Fondos de Pensiones. La asegura-
dora pasa a ser también, indirectamente, ac-
cionista unico de SOS Assistance Espana.
A través de este acuerdo, Internatio-
nal SOS se centra en atender las necesida-
des de las companias espanolas y portu-

guesas, con conocimientos practicos,
asesoramiento y asistencia para proteger
su fuerza laboral global. De este modo, pro-
porciona soluciones integradas a empresas,
ONG, universidades e instituciones guber-
namentales, creando una soélida propuesta
de valor comun y desarrollando continua-

mente soluciones innovadoras y orientadas
al mercado.

Los clientes actuales seguiran tenien-
do acceso ininterrumpido a la red de Inter-
national SOS, asi como a los centros de asis-
tencia a través de SOS Assistance Espana.

Por otro lado, Internacional SOS ha ce-
lebrado un encuentro virtual en colabora-
cién con €l Colegio de Mediadores de Cor-
doba, Huelva y Sevilla sobre ‘Perspectivas
para los proximos viajes’, en el que los es-
pecialistas de la aseguradora ofrecieron una
vision médica global de la Covid-19, las prin-
cipales preocupaciones de las empresas y
como el seguro de Asistencia en Viaje se ha
adaptado a las nuevas necesidades.

La compania monitoriza de forma per-
manente la situacion a traves de fuentes
oficiales, flables y reconocidas, asi como las
herramientas con las que cuenta la entidad
para ofrecer a sus clientes asesoramiento
sobre los lugares de destino.

Campus Asegurador estrena instalaciones

La Escuela de Seguros Campus Asegurador
ha inaugurado su nuevo centro de
formacion totalmente accesibles con mas
de 500 metros cuadrados con aulas
equipadas con las ultimas tecnologias.

Todas las aulas estan preparadas para impar-
tir formacioéon con conexion a Internet. También se
ha habilitado una sala de videoconferencias con
una pantalla gigante. Las nuevas instalaciones de
Campus Asegurador se ubican en la ciudad astu-
riana de Gijon, en la calle Azcarraga numero 16.

PymeSeguros



AIG forma a sus mediadores
para afrontar los siniestros
medioambientales

Jose Luis Lorenzo, director de
Responsabilidad Medioambiental de AIG
Iberia, advierte que las exposiciones medioambientales
de las empresas “‘son mayores en estos momentos, ya
que estan llevando a cabo sus actividades bajo
circunstancias excepcionales, distintas a las habituales'.

Lorenzo realiz6 esta reflexion en el transcurso de un seminario
virtual sobre Responsabilidad Medioambiental organizado por el
Club del Mediador de AIG. Ademas, subrayo la necesidad de que
los asegurados sean plenamente conscientes de sus riesgos y ex-
posiciones para poder transferirlos de una forma adecuada.

Francisco Javier Pallero, suscriptor senior y responsable del
producto para el mercado medio, recordd que “quien contamina
paga, repara y devuelve el bien natural danado a su estado origi-
nal”. Ademas, se contempla una Garantia Financiera Obligatoria
para hacer frente a la responsabilidad medioambiental inherente
a la actividad de las empresas. Esta garantia se puede realizar por:
un aval concedido por una entidad financiera, un fondo o reserva
técnica o la contratacion de un seguro. A aquellas empresas que
no estén obligadas a suscribir la Garantia Financiera, “no se les
exime de la responsabilidad medioambiental, que sigue siendo
objetiva e ilimitada”, senal6 Pallero.

Alejandra Redondo, responsable de Siniestros Medioambien-
tales de AIG Iberia, puso de relieve la importancia de que una
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poliza de proteccion medioambiental forme
parte del Programa Global de seguros de cual-
quier empresa sujeta a un riesgo de caracter
ambiental. Algo de lo que son conscientes “las
grandes empresas, pero no el mercado medio y
pequeno”. En 2019 hubo un 11% mas de sentencias
condenatorias por delitos medioambientales que en 2018.

Por su parte, Luis Molinelli, socio de EHS Techniques, acon-
sejo prevenir 1os siniestros y actuar con rapidez una vez que ocu-
rren, contar con asesoramiento de expertos y tener un plan de
contingencias para gestionarlos, conocer los antecedentes de la
empresa que se va a asegurar y reportar e investigar antes de
reparar, ademas de “actuar con cabeza” para no ampliar la exten-
sion de los danos.

En otro orden de cosas, en un evento sobre Ciberriesgos
organizado por la aseguradora, se comentod que el mercado de
Ciber esta teniendo este ano un crecimiento mas moderado, dado
Jque en marzo se pararon las compras. Sin embargo, los hackers
han aprovechado los momentos de incertidumbre que estamos
viviendo para incrementar sus ataques y eso ha provocado un
aumento de las busquedas tras la paralisis inicial. El aumento de
la siniestralidad provocara la revision de los limites maximos 'y de
las primas de las renovaciones, ademas de una segmentacion de
las tasas para adaptarlas al nivel de madurez cibernética de cada
compania y una disminucion de los limites primarios.

AIG ha creado un paquete para pymes, que incluyen forma-
cion, analisis de vulnerabilidades, facilitar la tramitacion de sinies-
tros y simplificacion de los condicionados. De cara a este ano, se
auguro que las colocaciones y las renovaciones seran mas com-
plicadas. Se ha detectado un importante incremento de las cuan-
tias econdmicas de los ataques de ransomware, asi como la sofis-
ticacion y personalizacion de los mismos, con robo de informacion.
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Europ Assistance nombra a Juan
Luis Cavero CEO en Espana

Juan Luis Cavero es el nuevo CEO de la filial de Europ
Assistance en Espafia desde el 1 de enero de 2021.

Cavero es Ingeniero Superior
Naval por la Universidad Politécni-
ca de Madrid y ha desarrollado
practicamente toda su carrera pro-
fesional en el sector asegurador,
ocupando diversas posiciones de
responsabilidad en Generali Espa-
na, donde durante los ultimos 7
anos ha ocupado la posicion de di-
rector general comercial. Sustituye
en el cargo a Juan Carlos Guzman
quien seguira manteniendo sus fun-
ciones de CEO de la Region Iberia
& Latam hasta mediados de 2021,
cuando accedera a su jubilacion.

Por otro lado, Europ Assistance ha llegado a un acuerdo con
Spain Holiday, por el que la plataforma ofrece el seguro ‘Easy
Rent’ de estancias vacacionales para todos sus alojamientos tu-
risticos.

Desde la aseguradora se destaca que con este producto se
sustituye el deposito/fianza de seguridad que se cobra a los in-
quilinos y los tramites que esto conlleva; el inquilino contrata el
Seguro por una pequena cantidad quedando cubierto de los po-
sibles danos accidentales; y el propietario tendra la tranquilidad
de que la aseguradora hara frente a los danos en su vivienda.

Plataforma de Conectividad,
Innovacién y Servicios para la

. Mediacion
=

CIMA concentrara en sunueva web
la informacion sobre EIAC

El proyecto CIMA (Conectividad e Innovacion para la
Mediacion Aseguradora) ha presentado su nueva web,
mas actualizada, agil, sencilla de utilizar y amigable,
que incluye entre sus funcionalidades el acceso al
portal de servicios relacionados con el intercambio
sectorial de informacion bajo estandar EIAC.

La web ofrece ademas del acceso al portal de servicios,
informacion sobre el propio estandar para el intercambio de da-
tos entre aseguradoras y corredores, acceso a la web de soporte
a futuros clientes, e informacion sobre eventos y actividades que
se produzcan en este ambito.

CIMA se encuentra en una fase de pruebas piloto, inter-
cambiando informacién real de pdlizas, recibos, siniestros y li-
quidaciones entre aseguradoras, empresas de software y corre-
dores con soluciones propias, con la intencién de, una vez
finalizada esta fase, pueda ofrecer sus servicios a partir de enero
de 2021 a todo el sector.

PymeSeguros



Sham aborda el impacto juridico de la Covid-19 en
la cobertura de RC Medica

Sham ha celebrado una nueva edicion de su Jornada REShE Juridico-Legal, en

la que ha reunido en forma virtual a expertos del sector juridico y sanitario
para profundizar en las ensefianzas de la crisis del coronavirus, su influencia
en el RC y el analisis de futuros escenarios de responsabilidad sanitaria.

El secretario general del Sermas, An-
tonio Lopez, puntualizd que, “por el mo-
mento, el numero de reclamaciones no ha
sido especialmente llamativo. Dentro de las
posibles reclamaciones que se presenten
en un futuro, es esencial verificar a quién
es imputable los actos que se reprochan”.

Por su parte, Rafael Gomariz i Parra,
Cap de I'Assessoria Juridica Servei Catala
de la Salut (CatSalut), habld de los posibles
escenarios de responsabilidad que pueden
surgir motivados por la Covid-19.

Con el fin de debatir sobre la mejor
forma de abordar el presente y el futuro de
las reclamaciones por Covid, asi como sus
consecuencias en el seguro de Responsa-
bilidad Civil médica, la jornada contd con
una mesa redonda moderada por M 2 Jesus
Hernando, responsable de Siniestros Judi-
ciales de Sham en Egspania, en la que han
participado Inigo Cid-Luna, abogado de
Dac Beachcroft; Bernardo Ybarra, abogado

de Munoz Arribas Abogados; y Javier Mo-
reno, abogado de Moreno Boj & Equipo.

En ella se dijo que “estamos en un mo-
mento muy incierto, tenemos que ver hacia
doénde van llegando estos escenarios de
reclamacion pues aun estamos en el punto
en el que se estan tratando de delimitar las
responsabilidades de las autoridades sani-
tarias. Por otro lado, en cuanto a la respon-
sabilidad de la patronal, cabe resaltar que
existen mas de 83.000 casos de sanitarios
contagiados, 1o que supone un 5,34% de
contagios. Eiso de cara al seguro de Res-
ponsabilidad Civil pone en cobertura de las
polizas algo que no se preveia y que tiene
una incidencia mucho mayor de la que se
podria esperar”.

La sentencia del Tribunal Supremo del
20 de octubre de 2020 admite el recurso de
casacion presentado en el que estipula que
los demandantes no pueden pretender una
doble cobertura del dafio, a modo de un
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inexistente coaseguro, al margen de las
relaciones contractuales existentes entre
tomadora responsable y aseguradoras.

Va a ser clave valorar si con la gestion
de la pandemia ha habido una agravaciéon
del riesgo exdgeno que, de acreditarse, se-
ria imputable a la administracion.

Por otro lado, Sham ha resultado
adjudicataria del concurso publico para la
contratacion del seguro de Responsabili-
dad Civil y patrimonial del Servicio Madri-
lefio de Salud (Sermas). La pdliza, mediada
por Willis Towers Watson, entr6 en vigor el
3 de noviembre para cubrir la responsabi-
lidad en el ejercicio de las funciones de los
profesionales y los centros sanitarios de
Sermas, y se extendera hasta mayo de 2022.

Xsham
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Zurich ofrece nuevas coberturas para
negocios y autonomos por el teletrabajo

Zurich Seguros ha ampliado las coberturas de sus polizas

para la proteccion de los equipos informaticos usados para

trabajar desde casa y tambien para los accidentes laborales que tengan lugar
en el domicilio de los empleados del asegurado. Ademas, ha relanzado la
poliza ‘Duo’, que permite asegurar al mismo tiempo el hogar y el negocio.

Por un lado, la ampliacion de las co-
berturas de las pdlizas para comercios de
Zurich permite incluir la proteccion de los
equipos informaticos usados para €l tele-
trabajo. También se amplia la cobertura de
los accidentes laborales que tengan lugar
en los domicilios de los empleados de los
asegurados que teletrabajan. Asimismo,
incluye el servicio de reposicion de archi-
vos electréonicos para ayudar a recuperar
los documentos perdidos en caso de un

Codeoscopic ha ampliado su
estructura corporativa con
la adquisicion de Sacs,
plataforma que comercializa
servicios administrativos,

fallo del equipo por una sobretension.

Para aquellos negocios que se han vis-
to obligados a reinventarse, Zurich incluye
la cobertura de entregas a domicilio bajo el
paquete de Comercio Digital, cubriendo asi
las posibles reclamaciones por danos duran-
te las entregas. Ademas, amplia la cobertu-
ra de robo, cubriendo el robo de metalico
(hasta la suma asegurada), entre entregas o
de camino al banco, si la persona ha recau-
dado el dinero en las entregas.

Codeoscopic adquiere Sacs para
ofrecer al corredor servicios de
tramitacion de siniestros

Por otro lado, Zurich
ha relanzado su Pack
Duo. Se trata de una po-
liza que permite asegurar
la casa y el negocio, com-
binando las coberturas
de los seguros de Comercio y Hogar en un
producto, donde se han incorporado nue-
vas actividades como gestorias, notarias y
asesorias, academias y escuelas, clinicas,
peluquerias

La pdliza incluye la responsabilidad
civil derivada de los posibles siniestros pro-
ducidos en el &mbito laboral y privado, in-
cluidas las reclamaciones por el uso de
vehiculos de movilidad personal (bicis, pa-
tinetes, etc. pero no vehiculos a motor).
También incluye

los robos o dafnos en objetos persona-
les que se encuentren en el despacho o el
resto de la vivienda (muebles, ropa, joyas,
etc.) asi como el mobiliario de exterior.

‘lihd

Equipo SACS

Sacs ofrece al mediador la posibilidad de externalizar

periciales y auxiliares para
los corredores de seguros.

todas aquellas funciones operativas que tienen que ver
con la tramitaciéon de siniestros.

svants teass SACS

codeoscopic
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Allianz Seguros
entra en elramo de
Decesos

Allianz Seguros ha creado su
nuevo seguro de Decesos que,
ademas de los tradicionales
servicios de este tipo de pdlizas,
incluye soluciones como el
borrado de la huella digital, el
testamento vital y notarial o la asistencia psicoldgica
telefonica a los familiares tras un fallecimiento.

Tiene cinco modalidades que permiten a cada cliente selec-
cionar aquel producto que mejor se ajusta a sus necesidades:
esencial, completo, extra, total, y repatriaciéon (en caso de falleci-
miento, de personas de nacionalidad diferente a la espafola o
doble nacionalidad residentes en Espana).

El nuevo producto Allianz, en el que Preventiva Seguros ac-
tuara como socio reasegurador y prestador de servicio, permite
incorporar a familiares a la poliza. Incluye la solucion a las tradi-
cionales diligencias que hay que afrontar (prestacion del servicio
de decesos ante fallecimiento de los asegurados, gestiones y gas-
tos necesarios para el traslado de los restos mortales o repatriacion,
si fuesen necesarios...) y ademas proporciona apoyo y cobertura
al entorno y familiares del asegurado cuando ocurre el fallecimien-
to con servicios de asistencia en la vida diaria, auxiliar a domicilio
0 asistencia personal para el conyuge o pareja de hecho; auxiliar
a domicilio para el cuidado de los hijos menores de 16 afios o

Al dia seguros

discapacitados; auxiliar a domicilio
para cuidado de los ascendientes de
primer grado o cuidado de animales
domésticos, entre otros. Asimismo, ga-
rantiza la cobertura de servicios juridi-
cos para los interesados en lo relativo
a gestiones ante organismos publicos
por fallecimiento o asesoramiento legal
en relacion con el fallecimiento, entre
otros.

Dentro del seguro de Decesos de
Allianz se incluye la cobertura de asis-
tencia en viaje, una garantia de tranquilidad para cuando los ase-
gurados emprendan un viaje. La pdliza contempla, entre otros
conceptos, los gastos de ambulancia precisos para trasladar al
asegurado desde el lugar de un eventual accidente en Espana
hasta el centro médico mas cercano, repatriacion sanitaria en caso
de accidente o enfermedad grave ocurridos fuera del pais, el tras-
lado y el reintegro de los gastos de estancia y manutencion del
acompanante designado por €l asegurado. ..

También incluye un servicio de bienestar familiar, consejo
medico 24 horas, segunda opinion meédica, video consulta y chat
meédico. Ademas, se contemplan coberturas de hospitalizacion, el
pago de un subsidio por intervencién quirurgica. En caso de in-
tervencion quirurgica del asegurado, la compania garantiza el
pago del subsidio diario, durante un maximo de 90 dias.

En otro orden de cosas, Allianz ha celebrado la'V edicion del
Club Financiero en la que se habl6 de las tendencias y la evolucion
del ahorro en Espania, la situacion de la economia mundial, ma-
crotendencias de mercado, y se ahondo en el posicionamiento,
estrategias y resultados de los fondos de inversion, con especial
foco en los que se ofrecen en el unit linked Allianz Fondo Vida.
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Jorge Garcia, nuevo Chief Sales &
Distributor Officer de Generali
Seguros

Desde el1 de noviembre de 2020, Jorge
Garcia es el nuevo Chief Sales &
Distributor Officer de Generali en Espana
en sustitucion de Juan Luis Cavero.

Jorge Garcia se incorpor al Grupo Generali en 1996 y desde 2019 des-
empena el cargo de Head of Global Health and Accident. Es licenciado en
Ciencias Econdmicas, especialidad actuario, por la Universidad del Pais Vas-
co y cuenta con un Master en Direccion de Empresas de Seguros por ICEA.

Desde su nueva funcion, coordinara una de las principales redes de
mediadores del sector asegurador espariol compuesta por mas de 5.000
profesionales y 1.600 agencias y sucursales en todo el territorio nacional.

Por otro lado, la aseguradora ha puesto en marcha su campana para
fomentar el ahorro privado a través de incentivos de hasta el 5% median-
te bonificaciones que se recibiran en efectivo o con aportaciones al propio
plan.

Asimismo, Generali ha desarrollado un Planificador Financiero que per-
mite a sus mediadores disenar el programa de ahorro e inversion que mejor
se adapta a las caracteristicas de cada cliente, atendiendo caracteristicas
como la edad, la composicion familiar, su nivel de ingresos, su patrimonio,
su cultura financiera y su perfil inversor.

En otro orden de cosas, la Organizacion de Consumidores y Usuarios
(OCU) ha realizado una encuesta para determinar cuéles son los seguros de
Salud mejor valorados entre los usuarios y el producto de Generali es uno
de los que mejores opiniones registra. Este producto también destaca por
las coberturas sanitarias y la calidad de los servicios sanitarios.

Asisa descuenta el 50% dela
prima del primer aro del
seguro ‘Vida Tranquilidad’ en
Black Friday

Asisa Vida realizo una campana comercial
coincidiendo con el Black Friday y del 23 al 29
de noviembre, con la contratacion del seguro
‘Asisa Vida Tranquilidad’ se obtenia una
bonificacion del 50% en la prima
correspondiente al primer ano.

Este seguro se podia  [ees
contratar con un capital
unico de 85.000 euros de
indemnizaciéon en caso de
fallecimiento o invalidez
permanente absoluta (IPA).

Con esta iniciativa,
Asisa Vida pretendia acer-
carse a los clientes mas jovenes, adaptando su ofer-
ta a las nuevas tendencias de consumo y ofrecién-
doles productos especificos y muy competitivos para
garantizar su tranquilidad y la de sus familias.

Por otro lado, Asisa Dental ha ampliado su red
de clinicas propias en la provincia de Alicante con la
apertura de un nuevo centro en Torrevieja. Con esta
apertura, la compania ya cuenta con cuatro clinicas
propias en la provincia alicantina.




Esta ampliacion se aprobo el 23 de
octubre en la CDGAE (Comision Delegada
del Gobierno para Asuntos Econémicos) y
se suma al paquete de medidas anunciado
por el Gobierno con la aprobacion del “Real
Decreto-ley 34/2020, de 17 de noviembire,
de medidas urgentes de apoyo a la solven-
cla empresarial y al sector energético, y en
materia tributaria”. Las operaciones inclu-
yen coberturas en las modalidades de Ava-
les, Seguro a Emisores, Fianzas a Exporta-
dores y Créditos de Circulante y estan
asociadas a contratos internacionales de
pymes y empresas no cotizadas.

Por otra parte, la aseguradora ha pues-
to en marcha la segunda fase de la linea de
ayudas por la Covid-19, dotada, igual que
la primera fase, con 1.000 millones de euros.

La linea Cesce Covid19, una linea ex-
traordinaria de cobertura de créditos de cir-
culante (dotada con 2.000 millones de euros,
articulados en dos tramos de 1.000 millones
de euros cada uno), fue una de las medidas

Cesce

de apoyo a las empresas incluidas en el Real
Decreto-ley 8/2020 del Gobierno, el 17 de
marzo 2020, para hacer frente a los efectos
econdmicos y sociales derivados de la pan-
demia, a comienzos del confinamiento.

Por otro lado, las empresas que no en-
cuentran cobertura en el mercado privado
para los riesgos derivados de sus exporta-
ciones pueden solicitar a Cesce la cober-
tura de sus riesgos a corto plazo por cuen-
ta del Estado. Asi lo ha autorizado la
Comision Europea, que ha extendido has-
ta el proximo 30 de junio de 2021 el periodo
en el que los aseguradores estatales de la
UE podran aplicar estas coberturas.

La autorizacion se refiere a los riesgos
considerados negociables, es decir, los ries-
gos comerciales y politicos con un periodo
de riesgo de hasta dos anos, con respecto
a compradores publicos y no publicos, en
los paises de la Union Europea, Reino Uni-
do, Australia, Canadg, Islandia, Japdn, Nue-
va Zelanda, Noruega, Suiza y EE.UU.
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La Linea Cesce de Avales y Circulante para pymes se
incrementa hastalos 500 millones

Estas coberturas estaban prohibidas
desde el 1 de enero de 2013 pero, con moti-
vo del Covid-19, la Comision adoptd medi-
das de ayuda estatal, dentro del Marco Tem-
poral. Entre ellas se encuentra la anulacion
temporal de dicha prohibicién a partir del
27 de marzo de 2020 y hasta finales de este
ano, y la ultima revision del Marco Temporal
ha ampliado su periodo de vigencia hasta el
30 de junio de 2021.

En otro orden de cosas, la asegurado-
ra reivindica la importancia de la preven-
cion e informacioén frente a los impagos.
Identificar amenazas con antelacion, ges-
tionar de manera eficiente la incertidumbre,
protegerse frente a los impagos y contar
con un plan de contingencia eficaz son al-
gunos de los consejos que han dado los
expertos que participaron en el debate
‘Gestionando el riesgo con proposito’, or-
ganizado por APD en el marco de sul Con-
greso Internacional Digital de Directivos y
patrocinado.
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Juan Miguel Estallo,
nuevo director ejecutivo
de Liberty

Liberty Seguros ha nombrado a Juan
Miguel Estallo nuevo director
ejecutivo y supervisara la operacion West European
Market, que incluye Espana, Portugal, Irlanda e Irlanda
del Norte, reemplazando a Tom Mcllduff.

Durante sus trece anos de carrera en Liberty Seguros, Estallo
ha ostentado diferentes responsabilidades, formando parte del
equipo ejecutivo desde el ano 2013.

Por otro lado, la aseguradora ha celebrado la tercera edicion

Santalucia crea un fondo para gestionar activos ®.. =
privados de lamano de Altamar Capital

Santalucia refuerza su estrategia de inversion en activos privados con la -
creacion de un fondo de capital riesgo que le permitira acceder, de manera

de su Customer Experience Week, un evento en el que la
compania pone el foco en su compromiso con los clientes,
mediadores y socios y hace participe a todos sus empleados
de su propodsito corporativo: ayudar a las personas a disfru-
tar el presente y mirar con confianza al futuro.

En esta edicion, la figura del mediador ha sido espe-
cialmente relevante y ha contado con actividades dirigidas
a compartir best practices y experiencias vividas durante
estos meses de pandemia, que han condicionado la experiencia
de los clientes en este y otros sectores. Otra novedad fueron las
‘Broker stories’, donde el equipo comercial ha compartido como
ha seguido acompanando a los mediadores de forma ‘virtual'.

Un ano mas, se organizaron las ‘CX Talks’, donde mediadores,
partners, socios, expertos de otros sectores y empleados reflexio-
naron sobre su trabajo en la experiencia de los clientes y compar-
tieron best practices sobre cémo han estado cerca de ellos.
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eficiente y diversificada, a las mejores oportunidades de inversion globales

en esta tipologia de activos, de la mano de Altamar Capital Partners.

y Su estrategia estara en linea con la poli-
tica de inversion de Santalucia, para formar

El vehiculo ‘Santalucia Inversiones
Alternativas, F.C.R’, ya registrado en la
CNMYV, invertira en las estrategias de Pri-
vate Equity, Venture Capital, Real Estate,
Infraestructuras y Deuda Privada, median-

te una seleccidon de gestoras consolidadas
con demostrada capacidad para obtener,
de forma recurrente, rentabilidades atrac-
tivas con baja volatilidad. Estara gestiona-
do por Altamar Private Equity SGIIC SAU

una cartera equilibrada en términos de
rentabilidad-riesgo, diversificada por ana-
das, tamanos de empresas y geografias,
con mayor peso en los mercados de Esta-
dos Unidos y Europa.

PymeSeguros
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Hiscox incorporala firma digital en la plataforma online de sus corredores

Hiscox ha implementado, y ya
estd operativo, el proceso de firma
digital dentro de My Hiscox, su
plataforma online para corredores
con la que cotizar, emitir y
gestionar polizas.

Aquellos corredores o corredurias
que deseen utilizar la firma digital con
sus clientes deben estar registrados en
https://myhiscox.es. Una vez que es-
tén emitiendo la pdliza, deben seleccionar el apartado ‘firma digi-
tal’, para lo cual es obligatorio rellenar un formulario. El proceso
terminara cuando €l cliente firme la pdliza antes de las 96 horas
siguientes a su emision, introduciendo un coédigo que recibira por
SMS en su movil.

Esta implementacion de la firma digital forma parte de la es-
trategia de digitalizacion e innovacién que ha puesto en marcha
Hiscox para facilitar el dia a dia de sus corredores, con acciones
como el lanzamiento de su nueva web en formato responsive y to-
talmente renovado, mejorando la navegabilidad de sus contenidos.

En la nueva web, los corredores podran acceder de manera
mas intuitiva a materiales de apoyo a la venta, como consulta de
productos y documentos o notificaciones de siniestros, asi como
a una serie de contenidos informativos sobre la compania o ten-
dencias de los ramos especializados en los que Hiscox opera, que
se actualizan semanalmente. Ademas, facilitara a los mediadores
el acceso a todas las formaciones que ofrece la compania bajo su

programa de formacion ‘Campus Hiscox'.

Por otro lado, la aseguradora, con
motivo del Black Friday lanz6 una cam-
pana en la que se incluia la cobertura
adicional de suplantacion de identidad
en su producto ‘Hiscox CyberClear 360
de forma automatica y gratuita la ultima
semana de noviembre.

Ademas, para fomentar la concien-
clacion en ciberseguridad, la compania
aumento el numero de los usuarios por
asegurado que pueden acceder a su pla-
taforma de formacion en ciberseguridad, ‘Hiscox CyberClear Aca-
demy’.

En otro orden de cosas, la informacion publicada por la ase-
guradora sobre los datos de su departamento de siniestros en los
mercados estadounidense, europeo y britanico, entre abril y junio
de 2020, revela el impacto inmediato y continuado de la Covid-19
en los siniestros ciber. El fraude financiero aumento un 67% en
todo el mundo respecto a los primeros meses del ano, durante el
segundo trimestre. Especificamente en el mercado europeo, en el
que se incluye Espafia, se registraron tres veces mas siniestros
por robos financieros que entre enero y marzo.

Por otro lado, los ataques de ransomware afectaron sobre
todo a las grandes organizaciones. Ademas, en los meses de co-
mienzo de la pandemia aparecieron también nuevas cepas, don-
de destaca Dhama que ha sido el ransomware que mas incidentes
ha provocado en los mercados analizados entre abril y junio, jun-
to a Snatch, Maze, LockBit y Medusa.


https://myhiscox.es
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El Grupo Catalana Occidente
gana 225,1 millones hasta
septiembre, un 33,3% menos

'ﬂ%’ﬁljhiﬂi

El Grupo Catalana Occidente ha obtenido un resultado consolidado de 225,1
millones de euros en los nueve primeros meses del afio, un 33,3% menos
que el mismo periodo del aflo anterior. Este descenso se justifica por el
impacto de la menor actividad economica por el Covid-19 en el seguro de
Crédito. No obstante, el volumen de facturacion aumenta un 1,4% hastalos
3.475,6 millones de euros debido al negocio tradicional (con Antares).

Elresultado recurrente del negocio tradicional (Seguros Catalana Occidente, Plus
Ultra Seguros, Seguros Bilbao y NorteHispana Seguros) mejord un 10,1% entre enero
y septiembre de 2020 hasta los 194 millones de euros, mientras que el volumen de
negocio (total de primas facturadas) aumenta un 6,3% en tasa interanual hasta los
2.051,8 millones de euros.

En esta evolucion destaca la subida en Multirriesgos (+3,9%) y en Salud por la
incorporacion de las primas facturadas en el negocio de Antares. En lo que se refiere
al seguro de Crédito (Atradius Crédito y Caucion, y Atradius Re), el resultado recurren-
te alcanza los 42,5 millones de euros, un 76,3% menos respecto al obtenido en €l tercer
trimestre del ano pasado. Asimismo, el volumen de negocio del seguro de Crédito
disminuye un 4,8%, hasta los 1.423,8 millones de euros.

Los recursos permanentes a valor de mercado durante los nueve primeros meses
del ano bajan un 1,2% respecto al cierre de 2019 hasta los 4.527,9 millones de euros.
Este descenso responde principalmente a la evoluciéon de los mercados financieros.
Por su parte, los fondos administrados se situan en los 14.520,3 millones de euros.

Por otro lado, el Grupo Catalana Occidente pone a disposicion de sus clientes de
Autos a todo riesgo el servicio de peritacion a domicilio. Tras declarar los danos del
coche, el perito se desplazara al lugar acordado para realizar su valoracion.

La empresa de movilidad
compartida Lime ha desembarcado
en Espafa de la mano de Allianz
Partners, con la que ha firmado un
acuerdo estrategico global. La
colaboracion de ambas entidades
supone un paso mas hacia una
micromovilidad mas segura.

Allianz Partners
acompana a la empresa
de micromovilidad
Lime en su desembarco
en Espana

Ambas enti-
dades han lanzado
conjuntamente un
programa completo
de coberturas que
provee a los usua-
rios de Lime, de
manera automati-
ca, un seguro de
Accidentes perso-
nales y otro contra
terceros, sin ningun
coste anadido.
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La produccion asegurada de uva de vino en Esparia ha
crecido un 28% en el periodo 2015-2019 (campanas 2016-
2020) hasta superar los 3,2 millones de toneladas en
2019, con un valor de produccién superior alos 1.100
millones de euros.

Segun los datos recogidos por Agroseguro, la superficie vi-
tivinicola protegida por el seguro Agrario ha aumentado un 25%
en los ultimos cinco anos, superando las 473.000 hectareas en la
ultima campana. El numero de pdlizas suscritas para la cosecha
recién terminada fueron 31.390, casi 5.000 mas que en 2015.

Aunque Castilla-La Mancha posee la mitad de la produccion
nacional asegurada, con 1,7 millones de toneladas y un incremen-
to del 22% en el periodo estudiado, los mayores incrementos se
han producido en el Pais Vasco (+111%), La Rioja (+65%) y Casti-
lla y Ledn (+49%).

DAS Seguros mantiene su apuesta por la mediacion

DAS Seguros cerro 2020 manteniendo
su firme apuesta por el canal de
mediacion. Una de estas lineas de
apoyo es mantener una plena
colaboracion con los Colegios de
Mediadores de Seguros Provinciales.

“El canal de mediacion para DAS es
por excelencia nuestro canal, ya que es al-
tamente significativo y de relevancia para
nuestros intereses como entidad especialis-
ta de Defensa Juridica, que precisa de un
profesional independiente que sepa identi-
ficar las necesidades de los clientes y conoz-
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El seguro de uva de vino crece un 28%
en el ultimo lustro

Las indemnizaciones a viticultores asegurados en los ultimos
cinco anos suman 224,3 millones de euros, con una media de si-
niestros superior a los 13.200 anuales. Las heladas del invierno y la
primavera dejaron en este periodo 86,2 millones de euros en danos.

En otro orden de cosas, Agroseguro cerro el mes de octubre con
un aumento del 7% en la contratacion de pdlizas del seguro Agrario,
respecto a 2019. La superficie asegurada ha aumentado un 47% has-
ta superar los 4,6 millones de hectareas y la produccion asegurada
rebasa los 30 millones de toneladas, un 18% mas.

Por otro lado, Agroseguro ha abonado 18,2 millones de euros
a los agricultores de Extremadura afectados por las tormentas de
octubre y septiembre, que dejaron danos en un total de 12.332
hectareas de cultivos de tabaco, tomate y pimiento.

Por ultimo, desde Agroseguro se informa que, después de 18
anos formando parte del equipo de la entidad como técnico del
departamento de Estudios, Almudena Guijarro es la nueva jefa del
departamento de Eistudios de la aseguradora.
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ca la propuesta de valor de los productos de
DAS Seguros”, ha comentado Adolfo Mas-
ague, director comercial de DAS Seguros.
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Aegon procesa un 15% de las peticiones de sus
clientes a traves redes sociales

Aegon ha puesto en marcha un servicio de atencion al cliente a traves
de susredes sociales y de Whatsapp para consultas, autorizaciones y
cualquier tramite administrativo. Estas dos nuevas herramientas estan
gestionadas directamente por el canal de Atencion al Cliente, dando
soluciones en tiempo real a los clientes. Estos servicios acumulan ya un
total de 10.000 consultas desde su inicio, suponiendo hasta un 15% de
las peticiones de sus clientes en el caso de Whatsapp.

Ademas, el NPS (Net
Promoter Score), una herra-
mienta que mide la lealtad de
los clientes basandose en re-
comendaciones, lo califica
con 54 puntos y una satisfac-
ciéon de canal de 4,5 sobre b.

Tan pronto como un
cliente realiza una consulta
través de un comentario o
mensaje privado a traves de
cualquiera de las plataformas
sociales de Aegon (Facebook, Twitter, Instagram o Whatsapp), €l servicio las clasi-
fica segun la tematica del asunto o problema del cliente para que los equipos es-
pecializados den la respuesta y/o solucion lo antes posible. Las respuestas se dan
directamente mediante el mismo canal, pudiendo derivarse a otros en funcion de
la necesidad. Ademas, se mantiene un control de todas las interacciones con los
clientes, a través de fichas individualizadas que registran todas las tramitaciones,
hiladas por casos con independencia de los canales utilizados.

[P | _
Mediadores, a vuestro lado,

Araglanza un spot
dirigido a sus mediadores

Arag harealizado un nuevo spot que
habla sobre la necesidad de adaptarse
a los continuos cambios que van
sucediendo en nuestra sociedad para
continuar siendo vigentes. Con el lema
‘Mediadores, a vuestro lado, siempre’,
recalca la importancia que tienen los
corredores para la compania y la
voluntad de ésta de continuar dandoles
soporte y escuchando sus necesidades.

Dar soporte a los mediadores de seguros
es la prioridad de la compania. La asegurado-
ra atiende sus peticiones e intenta acercarse
lo maximo posible a sus intereses. En el futu-
ro, apuntan desde Arag, “seguiremos reforzan-
do nuestras plataformas de atencion e impar-
tiendo cursos de formacion y seminarios para
la mediacién, apoyando su desarrollo digital
con consultorias hechas a medida y prestan-
do servicios administrativos”.

PymeSeguros



Caser protege alos pequernos
comercios ante contagios por Covid

Caser Seguros ha incorporado a su seguro para
Comercios una cobertura especial de ayuda Covid-19,
gratuita para los asegurados. La compafia busca asi
apoyar a los autonomos y propietarios de pequerios
comercios con una solucion aseguradora que facilite la
continuidad de sus negocios en momentos tan complejos
como el actual. Para poder beneficiarse de ella es
necesario activarla en la web caserconloscomercios.es.

Se ofrece cobertura en los casos en los que se enferme por
coronavirus. En concreto, la ayuda Covid-19 cubrira hasta un
maximo de 15 dias de baja médica (tanto propia, como de los
empleados) y estara disponible para comercios de hasta 12 traba-
jadores con una cuantia de 30 euros diarios por baja, protegiendo
asi al asegurado y a sus empleados en caso de un diagnostico
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positivo de la enfermedad.

Sera necesario presentar
PCR, test serologico o prueba mé-
dica de similares caracteristicas
que acrediten la enfermedad, asi
como parte de confirmacion de
baja junto al modelo TC-2 de la
Seguridad Social o documento ofi-
cial acreditativo.

En otro orden de cosas, la
aseguradora ha renovado su segu-
ro ‘ReMoto’ con un dispositivo de
seguridad vial que contribuye a
salvar la vida del motorista y que surge para dar respuesta a las
necesidades y dificultades de los moteros en caso de accidente.

Asimismo, ‘Caser ReMoto' incluye coberturas especificas
para moteros como indemnizacion en casco y vestimenta, talleres
de libre eleccioén, grua motera, moto de sustituciéon, proteccion
para la persona que viaja de paquete y asistencia sanitaria ilimi-
tada para el conductor.

AXA XL Risk Consulting ha lanzado Risk = AX A XT ]lanza un servicio de evaluaciones de

Scanning’, un nuevo servicio de evaluacion
de riesgos de las ubicaciones fisicas de la
empresa, combinando la
experiencia de los
consultores deriesgos de
la aseguradora junto con la
extraccion de datos y los
algoritmos de probabilidad.

riesgos de las ubicaciones de las empresas

‘Risk Scanning’ permite a los gerentes de riesgos
evaluar las instalaciones de la empresa por region, pais
0 riesgo, con el objetivo de comprender mejor sus expo-
siciones e implementar medidas de gestion y transfe-
rencia de riesgos que se adapten con precision a sus
necesidades.



Al dia seguros

El seguro de Vida
estabiliza el ahorro bajo
gestion al tercer
trimestre

Las aseguradoras gestionaban
238.721 millones de euros de sus
clientes a cierre de septiembre.
Practicamente lo mismo que un ano
atras. Si se compara con el dato del
pasado diciembre, esta cifra
representa un descenso del 0,94 %.

De esa cantidad, 192.887 millones co-
rresponden a productos de seguro. Es decir,
un 0,87% menos que hace 12 meses y un
1% menos que en enero. Los restantes

45.83b millones constituyen el patrimonio
de los planes de pensiones cuya gestion ha
sido encomendada a aseguradoras. Esta
ultima cuantia es un 1,93% superior a la
anotada el ejercicio anterior por estas mis-
mas fechas, pero, al mismo tiempo, es un
0,72% menor que la cifra de cierre de 2019.

Los seguros unit-linked son los que re-
gistran un comportamiento mas positivo en
términos interanuales. Aumentan el patri-
monio bajo gestion un b,5%, hastalos 14.541
millones. Les siguen los seguros individua-
les de ahorro a largo plazo (Sialp). Estas po6-
lizas movian 4.354 millones al acabar sep-
tiembre y crecen un 2,56% de un ejercicio
para otro. Mientras tanto, los planes indivi-
duales de ahorro sistematico (PIAS) se man-
tienen estables cuando se comparan los
datos del tercer trimestre con los de un ano
atras.

La paralizacion de la actividad econo-
mica por la pandemia del coronavirus se
ha hecho sentir en la evolucion del negocio
de vida. Muchas lineas de negocio han re-
ducido el ahorro bajo gestion desde que
comenzo el ano. Los descensos mas pro-
nunciados en los primeros nueve meses se
han dado en la transformacién de patrimo-
nio en rentas vitalicias (-6,05%), asi como
en los capitales diferidos (-2,60%), en pla-
nes de prevision asegurados (-2,30%) y en
las rentas vitalicias y temporales (-1,1%).

Los ingresos por primas del negocio
de Vida riesgo se situaron en 3.719 millones
de euros. Es decir, practicamente 1o mismo
Jque un ano atras.

Union Alcoyana analiza con sured de mediadores los retos

\é'l%l,

que plantea la Covid-19

Unidn Alcoyana Seguros ha analizado con los mediadores los principales retos que la
situacion actual plantea al sector asegurador.

Agentes y corredores han tenido la oportunidad de compartir con Enrique Jorge Rico, consejero
delegado de la entidad, las inquietudes y preocupaciones que la situaciéon actual les provoca, asi como

analizar las acciones, tanto de presente como de futuro, que se estan tomando desde la compania.

PymeSeguros



CNP Partners incorpora
criterios de inversion
socialmente responsable

CNP Partners ha actualizado las
politicas de inversion de los planes de
pensiones comercializados por la
sociedad de valores Tressis para
incorporar criterios de inversion
socialmente responsable.

De esta manera, los planes pasan a de-
nominarse ‘Tressis Plan de Pensiones Carte-
ra Sostenible Equilibrada’ y ‘Tressis Plan de
Pensiones Cartera Sostenible Crecimiento’.

Ademas de criterios financieros, los pla-
nes de pensiones tendran en cuenta para la
inversion en activos la proteccion del
medioambiente, la reduccion de la produc-
cion de armas, la proteccion de la salud, el
trato fiscal igualitario y la protecciéon de los
derechos humanos.
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La agencia de suscripcion Synergy Insurance Solutions ha nacido de la
mano de Musaat para dar a los corredores una solucion aseguradora para
la Construccion.

Nace Synergy, agencia de suscripcion
especializada en seguros para la Construccion

“Synergy Insurance inicia su andadura con el seguro
Decenal y la pdliza de Afianzamiento de cantidades anti-
cipadas, que iremos ampliando con nuevos productos en
los proximos meses”, ha comentado la CEO de la agencia,
Cristina Lancharro.

Lancharro resalta como valor diferenciador el aseso-
ramiento y la formacion al corredor: “Apostamos por la
formacion, dotar al corredor de herramientas utiles y prac-
ticas resulta vital para la comercializacion de estos pro-
ductos tan especializados”.

Por otro lado, el Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Valencia ha
puesto a disposicion de Musaat su infraestructura fisica y de equipamientos para
hacer posible la celebracion de la I Jornada Virtual para Corredores 2020 de la enti-
dad, para impulsar la comercializaciéon de sus productos, tanto los enfocados al
sector de la Construccion como los de Responsabilidad Civil Profesional.

Por ultimo, sefialar que la Seccion Espariola de la Asociacion Internacional de
Derecho de Seguros (Seaida) ha organizado el webinar ‘El régimen juridico vigente
de las mutuas de seguros’, para presentar el Cuaderno n° 8 Seaida editado por la
Revista Esparnola de Seguros (RES) con el patrocinio de Musaat y la colaboracion
del Instituto de Postgrado e Investigacion del CES ‘Cardenal Cisneros’.

En ella se habl6 de los problemas interpretativos en materia societaria respec-
to alos estatutos sociales y la LSC en las relaciones con los mutualistas-asegurados.
Se destacod que el supervisor espanol sigue apostando por la concentracion del
sector para hacer grupos mas solventes y facilitar su tarea de monitorizacion.




Ivan Buceta
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Ebroker se reestructura para adaptarse
a la era post-Covid

Ebroker ha anunciado una evolucion en su estructura operativa como consecuencia de la
innovacion organizacional en su transicion a la era post-Covid, con la incorporacién de
medios y recursos, asi como una reestructuracion de areas.

“La incorporacion de perfiles de alto nivel en areas criticas
como la ingenieria de proyectos y procesos, la arquitectura del de-
sarrollo de software y los servicios avanzados al usuario, nos apor-
taran una mayor capacidad para abordar nuevos proyectos a corto,
medio y largo plazo”, explican desde la tecnologica. Ejemplo de
ello es el lanzamiento en diciembre de un nuevo sistema de multi-
tarificacion, asi como el entorno de analitica de datos SegData, un
sistema de gestion del conocimiento basado en Big Data que
Ebroker pone a disposicion de su comunidad de corredores.

Dentro del ambito propiamente organizativo, cabe destacar la
creacion del area de ingenieria de proyectos y procesos, que se encargara de coordinar las distintas
areas operativas, gestionando las especificaciones, alcances, tiempos de ejecucion y desarrollando
dinamicas internas de mejora continua.

Por otro lado, Ebroker ha presentado a los corredores la estrategia y claves de su nuevo multita-
rificador que estara con total disponibilidad en las primeras semanas de 2021.

“Nuestro nuevo multitarificador, ‘Merlin’, ha sido desarrollado siguiendo los mas modernos y ac-
tuales patrones tecnologicos en el disefio de software. Ademas, incorpora funcionalidades con un alto
componente innovador como la prediccion de precios y tendencias basadas en técnicas de Big Data,
el analisis detallado y comparado de garantias de productos aseguradores, y un sistema de colabora-
cion entre la comunidad de usuarios para la opinion y valoracion de experiencias sobre precios y pro-
ductos”, explican desde Ebroker.

La tecnoldgica ofrece a corredores no usuarios de Ebroker la posibilidad del uso del nuevo mul-
titarificador como producto independiente y disponible para el mercado.

Rafasl Alvarez Higinio kgleikias

Muria Alfaro
CE (AR

Sandra Prieto  Fernanda Gonzslez Padiro Ramos
Seracios Inlernos  Serdcios al Usuario Ingenietia Proyecios

Marta Salguero
se incorporaa
Lineas
Financieras de
QBE

QBE ha anunciado la
incorporacion de Marta
Salguero al
departamento de
Lineas Financieras,
dedicandose al
mercado medio y
desarrollo con brokers.

Salguero es licenciada
en Derecho por la Universi-
dad Complutense de Ma-
drid y cuenta con un MBA
por ESIC.



Pelayo duplica su
beneficio al tercer
trimestre de 2020

La facturacion de Pelayo a 30 de
septiembre de 2020, se ha situado en
253 millones de euros, con un
descenso de un 4% respecto a 2019.
La cartera total de polizasesdell
millones. 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
365,8 millones de euros.

La facturacion de Autos, la mas im-
portante para Pelayo, se ha situado en el
tercer trimestre en 205,5 millones de eu-
1os, un 5,2% inferior al ano anterior, y la

cartera de este ramo ha alcanzado las
828.506 pdlizas.

El ratio de siniestralidad del negocio
se ha situado en un 59,9%, inferior al 68,5%
a la misma fecha del pasado ano, debido
fundamentalmente a la reduccion en la fre-
cuencia de siniestros del ramo de Automo-
viles.

Con todo ello, el beneficio neto ha al-
canzado los 6,1 millones de euros, con un
ratio combinado del 94,4%. Este beneficio
muestra el buen comportamiento de la po-
litica de seleccidn hacia mejores riesgos, el
ajuste de los gastos durante el presente
gjercicio y la mencionada bajada de sinies-
tralidad.

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 alcanzado un resultado neto
de 1,1 millones de euros, frente alos 1,9 del
pasado ejercicio.

Al dia seguros

El Plan Estratégico 2019-2021 define
los nuevos objetivos prioritarios, que se en-
focan a mejorar margenes, fidelizar a los
clientes de mayor valor, implantar un mo-
delo de omnicanalidad y seguir aumentan-
do la diversificacion del negocio.

Juan Carlos Sancho, nombrado director general de Active Seguros
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El Consejo de Administracion de Familiar de Seguros Active ha nombrado
director general de la compaiiia a Juan Carlos Sancho.

Sancho, durante mas de diez anos, ha sido director comercial de la entidad.
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El seguro de Credito, esencial para activar la
internalizacion por la crisis

El seguro de Credito y las exportaciones son dos claves fundamentales para
impulsar larecuperacion, segun expertos de Cesce, Coface, Aon y Solunion,
reunidos en una conferencia online con Empresa Exterior, para abordar las
‘Soluciones frente al riesgo de impago en el comercio internacional'.

Los analistas han remarcado la nece-
sidad de contar con partners expertos que
conozcan los mercados y han subrayado el
papel determinante del seguro de Crédito
y el comercio exterior como palancas para
superar la crisis en estos momentos.

Por sectores, los expertos han desta-

Fintonic ha lanzado al
mercado un seguro de
Proteccion de Pagos de

cado que la industria agroalimentaria, la
distribucion, las tecnoldgicas o la industria
farmacéutica estan actuando como “sec-
tores-refugio” frente al desplome del turis-
mo, el canal Horeca y la automocion.

Los expertos han subrayado la impor-
tancia del apoyo de los Estados a las em-

Recibos garantizado
por Metlife, que cubre
los importes de los
principales recibos
mensuales del
asegurado durante un
maximo de 6 meses
con independencia de
la companiia
suministradora.

sidades que han surgido con
motivo de la situacion de in-
certidumbre actual y puede
contratarse online de forma
personalizada a traves de Fin-
tonic, la cuenta ayuda al usua-
rio a controlar su dinero, aho-
Irar y resolver sus necesidades
de financiacion. Esto permite
detectar automaticamente los
recibos domiciliados, asi
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presas como otra de las palancas para su-
perar la crisis econdmica del Covid-19.
Hay que sospechar de clientes nuevos
con operaciones grandes y salvaguardar la
tesoreria porque esta comprobado que las
empresas dejan de pagar antes a sus pro-
veedores exteriores que a los locales.

Metlife se une a Fintonic para proteger los pagos de recibos

El seguro llega para dar respuesta a las nece-  como su importe, de tal forma que la prima se ajus-

ta a las necesidades de cada
usuario.

El seguro también cubre
una indemnizacion fija en
funcion del importe contrata-
do ante otros imprevistos,
como una incapacidad abso-
luta y permanente o un falle-
cimiento por enfermedad o
accidente durante la vigencia
de la pdliza.
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Iberian Insurance
Group aumenta un 46%
su facturacion

Iberian Insurance Group ha
anunciado sus cifras de negocio
anuales, que en 2020 se han
traducido en un incremento de
facturacion en primas enun 46% a
octubre, con respecto a octubre de
2019.

Ademas, se ha producido una subida
de negocio en todas las lineas y un au-
mento del 8% de corredores con negocio,
llegando a un total de 283, con mas de
3.300 clientes en lo que va de 2020, a lo
que se le une una baja siniestralidad, dan-
do asi, rentabilidad a los aseguradores.

Al dia seguros

Las sociedades con carteras importantes de
viviendas en alquiler o grandes tendedores
estan aumentando su presencia en el
mercado por los efectos de la pandemia,
segun el analisis del Observatorio Espariol
del Seguro del Alquiler (OESA). En €l se dice
que los corredores de seguros de Impago del
Alquiler se han convertidos en aliados
estratégicos muy eficaces de los grandes
tenedores en esta expansion, pues le permiten reducir al maximo la
siniestralidad, mejorar la gestion global de sus parques de viviendas, con el
consiguiente aumento de rentabilidad.

Aumento de la participacion de los grandes
tenedores en el sector del alquiler

Los datos que se manejan desde OESA revelan que la participacion de los grandes
tenedores supero el 4% en 2019, rondara el 7% en 2020 y hasta el 20% en dos afios.

El papel del corredor de seguros esta siendo determinante y se fortalecera para
facilitar al maximo la gestion de los parques de vivienda en alquiler, mejorando los
ratios de rentabilidad, segun se pronostica desde OESA. En primer lugar, porque faci-
lita a los grandes tenedores la maxima rapidez en la eleccion del mejor inquilino con
respecto a la competencia, solo 24 horas. También porque permite ajustar la prima a
pagar al maximo, en la medida que es capaz de articular un minucioso plan de contin-
gencias de siniestros. Ajuste de la prima que solo el corredor puede incrementar por
la negociacion global del numero de pdlizas, ademas de mejorar las coberturas.

Fl incremento de arrendadores institucionales también evita procesos especula-
tivos, subidas ajenas al mercado y la proliferacion de alquileres no declarados a Ha-
cienda o realizados en paralelo. Ademas, los inquilinos pueden agotar €l periodo de
permanencia en la vivienda de hasta siete anios que permite la Ley.
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Plus Ultra Seguros incorpora nuevas garantias
y servicios a su seguro de Comunidades

Plus Ultra Seguros ha renovado su seguro de Comunidades,
incorporando nuevas garantias que aumentan la flexibilidad de este
producto para adaptarse a las caracteristicas de cualquier comunidad
de propietarios. Entre las nuevas coberturas destacan la proteccion del
edificio en casos de ruina total por obras de terceros, las filtraciones de
lluvia en fachadas y la responsabilidad civil medioambiental.

También incluye la cobertura del servicio de desatascos preventivos, cuyo
objetivo es la prevencion de atascos en las arquetas y bajantes de los edificios. Se
trata de un servicio anual de limpieza de arquetas o sifones del edificio por parte
de profesionales especializados. Asimismo, se realizara una inspeccioén con ca-
maras para asegurar el correcto saneamiento.

Ademas, en el ambito de los servicios se incorpora el asesoramiento técnico
de edificios y el servicio telefonico de administracion de fincas. En la version ba-
sica de defensa juridica se ha incluido la reclamacién a propietarios por impago
de cuotas.

Se contempla distintas tipologias de edificios, ya sea en altura o vi-
viendas unifamiliares, y tanto si son comunidades de propietarios como
edificios de propietario unico, ademas de incluir a las comunidades de
garajes particulares. Como no-
vedad, se ha desarrollado una
modalidad especifica para las
comunidades de zonas exte-
riores comunes, jardines y zo-
nas deportivas que, al pertene-
cer a varias comunidades
distintas.

Cecas elaborara un
estudio de deteccion de
necesidades
aseguradoras en la familia

La Comunidad de Madrid ha elegido ala
Escuela de Negocios de Seguros (Cecas)
para organizar un estudio de deteccion
de necesidades en la familia de
administracion, seguros y finanzas.

El objetivo del estudio es analizar el tejido
empresarial nacional de la Administracion, Se-
guros y Finanzas, asi como sus actividades
correspondientes y tendencias ocupacionales,
con el fin de detectar lineas de evolucion a cor-
to y medio plazo, las variaciones en las com-
petencias profesionales y el surgimiento de
nuevos perfiles profesionales en cada familia.
Ademas, con este estudio se podran detectar
las nuevas necesidades formativas de los nue-
vos perfiles profesionales que surjan de €él. Para
realizar el estudio, Cecas utilizara la metodo-
logia de los estudios prospectivos para analizar
las tendencias de evolucion sectorial y realizar
pronosticos sobre el mercado de trabajo.
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AXA incluye medicina personalizada en sus seguros de Salud

AXA hareforzado las coberturas de sus
seguros de Salud con una mejora de los
programas preventivos, una medicina
personalizada y la incorporacion de
medios de la mas alta tecnologia en las
pruebas diagnosticas y de prevencion.

Los seguros de Salud individual y colec-
tivos cubriran desde este mes de enero, tanto
para nuevos clientes como para los que ya ‘
estan en cartera y dependiendo de la modali-
dad contratada, el diagnostico precoz de enfermedades cardio-
vasculares y la preparacion al parto online. El primer servicio esta
pensado para personas mayores de 45 anos con factores de ries-
go, e incluye una valoracion cardioldgica completa, con explora-
cion fisica y pruebas complementarias con analitica especifica de
valoraciéon de la ateromatosis, como prestacion adicional y com-
plementaria al chequeo basico.

b

Para tratar de ofrecer un servicio mas
personalizado, se incluyen las plataformas ge-
némicas Oncotype y Prosigna, y se amplian
las dianas terapéuticas. Estas pruebas de ge-
noémica analizan ciertos genes en algunos ca-
sos de cancer de mama recién diagnosticado
y sirven para determinar la necesidad o no de

. la administracion de quimioterapia después
de la cirugia.

Por otro lado, los asegurados podran be-
neficiarse, con prescripcion medica, de la ci-

rugia de laser holmio y thulio en las intervenciones de tumores
prostaticos e hipertrofia benigna de prostata, que pasa a formar
parte de las garantias en funcion del tipo de seguro contratado.
Lo mismo ocurre con la ampliacion de cobertura de radiofrecuen-
cla en cirugia oncolodgica y tratamiento del dolor, la crioablacion
cardiaca, la técnica diagnostica BRCA plus y la diseccién endos-
copica submucosa.

Previsora General celebra su Encuentro Anual de Mediadores
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Previsora General ha celebrado su XI Encuentro Anual de Mediadores de la Zona
Levante en un acto telematico.

En él se hablo de la proteccion del autdnomo por la Seguridad Social y la gerencia de ries-
gos del autonomo por el mediador de seguros. Ademas, se presentaron las herramientas web
del proyecto ‘Mediador Digital PG’.
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Adecose sereune con Caser, Cigna,
Pelayo y Surne para analizar la actuacion
del seguro frente a la Covid-19

Adecose ha celebrado una mesa redonda para estudiar la
respuesta del sector asegurador frente a la Covid-19 con los
responsables de cuatro aseguradoras. El encuentro, moderado
por Martin Navaz, presidente de la asociacion, ha contado conla
participacion de Ignacio Eyriés, director general de Caser; Juan
José Montes, director general de Cigna Espafia; Jose Boada,
presidente de Pelayo; y Rafael Urrutia, director general de Surne.

Los lideres de las cuatro aseguradoras
han situado el impacto econémico como
principal consecuencia de la pandemia por
la Covid-19. Auguran una situacion similar
a la ultima crisis financiera, que sera mas
aguda cuando finalicen las ayudas estata-
les y se reduzca la actividad comercial. Los
ponentes han coincidido en que, en esta
situacion de crisis econodmica, el sector
asegurador ha vuelto a demostrar su resis-
tencia y estabilidad.

Los contextos de crisis provocan un
aumento de la percepcion de riesgo y, por
tanto, de la necesidad de seguros, consi-
guiendo que se mantengan las carteras. En
este sentido, lo mas importante no es la cap-
tacion del nuevo cliente, sino centrar los es-
fuerzos en fidelizar y mantener las carteras.

También han identificado oportunida-
des para el sector relacionadas con la digi-
talizacion y transformaciéon tecnoldgica,
que servira para implantar modelos hibri-
dos del teletrabajo, asi como para ofrecer
nuevos productos personalizados a los
clientes y nuevas herramientas de comu-
nicacion con los mediadores.

Algunos ramos saldran reforzados,
como es el caso del de Vida Riesgo, Salud,
Responsabilidad Civil, Ciberriesgos, Pérdida
de beneficios o Multirriesgos. Esta situacion
ha puesto en valor al seguro de Salud, al ha-
berse desbordado la sanidad publica duran-
te estos meses. En este contexto, plantean
la necesidad de adecuar correctamente los
precios de las primas de Salud para garan-
tizar una sanidad privada de calidad.

En cuanto la actuacion del seguro
frente a futuras pandemias, los responsa-
bles de las aseguradoras contemplan este
escenario mediante una colaboraciéon pu-
blico-privada a través del Consorcio de
Compensacion de Seguros.

Martin Navaz planteo el impacto en el
sector asegurador de las integraciones ban-
carias. En este aspecto, Ignacio Eyries sos-
tiene que las integraciones tendran como
Consecuencia un necesario replanteamien-
to del modelo de distribucion de seguros
de las entidades financieras; mientras que
José Boada si percibe a la banca “como un
fuerte competidor, con una potencia co-
mercial impresionante y con una vincula-
cion cada vez mayor, a través de herra-
mientas que nosotros no tenemos y con la
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gque no podemos competir en igualdad de
condiciones”.

Por su parte, Juan José Montes mues-
tra su preocupacion por el “gran poder y
capacidad de llegada vy distribucion de la
banca”, aungque asegura que el impacto en
el sector corporativo puede ser menor por-
que requiere mayor especializacion. Rafael
Urrutia afirma que “tenemos que convivir
con esta competencia, aunque en nuestro
Ccaso nos vemos menos afectados por esta
situacion y esperemos que siga siendo asi”.

Por otro lado, en noviembre, Adecose
celebro de forma virtual su tradicional mesa
redonda sobre la politica de renovaciones,
moderada por Martin Navaz, que contd con
la participacion de: Benedetta Cossarini, Ge-
neral Manager Iberia de AIG; José Ramon
Morales, Country Leader Iberia de AXA XL;
Santiago Villa, CEO de Generali; Alfonso Va-
lera, CEO de Aon Reinsurance Iberia y pre-
sidente de Asecore; y Artur Rerié, Managing
Director de Guy Carpenter.

Cossarini destaco el aumento del en-
durecimiento del mercado, propiciado por
las catastrofes naturales, la incertidumbre
por la crisis econdmica y las movilizaciones
sociales. Todo esto, “esta provocando un
aumento de dos digitos de media de las
tasas en todos los ramos y la reduccion de
capacidad, siendo mas estables los de Ac-
cidentes y medioambiente; y los mas afec-

tados, los ramos de D&O, Cyber, Crédito,
RC y Darios.

Por su parte, Morales anniadio¢ que du-
rante 2020 las companias se han visto per-
judicadas por el aumento de los costes de
los reaseguros y la recesion econdmica que
afecta a sus clientes.

Por su parte, Santiago Villa indica que
la reduccién de capacidades en el mercado
podria generar que algunas aseguradoras
pudiesen adoptar una tendencia alcista en
lineas relacionadas con el negocio indus-
trial y corporate. Por el contrario, en los se-
guros individuales el mercado mantiene un
muy elevado nivel de competitividad. En
este contexto, el principal reto para el pro-
fesional de la mediacion sera el asesora-
miento y la cercania al cliente: “en 2021, el
conocimiento de las necesidades, la aten-
cion personalizada y la empatia se van a
convertir en elementos fundamentales en
la relacion con el cliente”, concluye Villa.

Por otro lado, Alfonso Valera y Artur
René han aportado la vision del reaseguro.
Valera destaca los dos fendémenos adicio-
nales estan tensionando a las reasegura-
doras: la menor capacidad y encarecimien-
to de la retrocesion, y el efecto Covid-19.
“BEste ano el Covid-19 suma 10 puntos de
siniestralidad a la ratio combinada del re-
aseguro, fundamentalmente en danos ma-
teriales relacionados con la pérdida de be-
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neficios, seguros de cancelacion y ramos
maritimos”.

René evidencio con cifras el balance
negativo: “El impacto que esta suponiendo
el Covid-19 para las reaseguradoras es de
una media de 63.000 millones de dodlares
de estimacion, lo que supone aproximada-
mente un 10% del capital que tienen los
operadores en la industria del reaseguro”.
Al cierre del primer semestre los operado-
res ya han reportado 28.000 millones de
ddlares debido al Covid-19. Esta situacion,
a la que hay que sumar lo declarado por
catastrofes, obliga al reaseguro a tomar me-
didas de suscripcion para recuperar los
margenes que se requieren y endurecer las
condiciones en aquellas lineas de negocio
que hayan sido mas perjudicadas, como la
de danos.

En otro orden de cosas, Adecose ha
finalizado el periodo de recogida de infor-
macion del Barometro 2020, que ha alcan-
zado una participacion récord del 91% de
los socios, recogiendo 1.373 respuestas a
la encuesta, 300 mas que el anio pasado.

Por ultimo, senalar que la asociacion
ha renovado su web continuando con el
cambio de identidad corporativa. Con ella,
se pretende ofrecer una herramienta de in-
formacioén mas intuitiva y con una zona de
socios mas sencilla y orientada a la expe-
riencia de usuario.
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Como senala Javier Giménez, responsable de Broking para
Europa Occidental e Iberia de Willis Towers Watson, “de cara a las
renovaciones de final de afnio, destacamos una creciente falta de
apetito por los riesgos mas complejos y por aquellos que arrastran
un amplio historial de siniestros y acumulan pérdidas”.

En cualquier caso, y aunque sin esperar un retorno rapido a
los precios “blandos”, el broker es mas optimista con respecto a
que, de no producirse nuevas catastrofes, los aumentos de las
tasas comiencen a moderarse y sean mas predecibles a partir de
mediados del proximo ejercicio.

Se generaliza el endurecimiento de los precios, que afecta a
todo tipo de riesgos, incluidos los mas benignos. Los incrementos
mas altos se seguiran viendo en sectores especificos como Ali-
mentacion/Bebidas, Energia, Manipulacion de Residuos y Reci-
claje, Industria Quimica, Automocion y en riesgos con Exposiciéon
Catastrofica. Por lineas de negocio, las predicciones respecto a
los incrementos medios de precios que observa broker para el
ultimo trimestre de 2020 y el primero de 2021, quedarian asi: Dafnos
materiales (incrtemento de entre el 15% y el 25%); Responsabilidad
Civil (entre el 7,5% y el 15%); Construccion (entre el 5% y el 25%);
Energia (entre el 5% vy el 30%); D&O (entre el 15% y el 70%); RC

Endurecimiento de coberturas, incremento de precios y
fuertereduccion de capacidad en las renovaciones

Un analisis realizado por Willis Towers Watson sobre la situacion del mercado
asegurador muestra que las duras condiciones actuales a las que este se enfrenta
persistiran durante todo el afio 2021. El informe, que analiza las tendencias del sector
durante el ultimo trimestre de 2020 y el primero de 2021, arroja un endurecimiento
de coberturas, incremento de precios y fuerte reduccién de capacidad.

Profesional (entre el 5% y el 50%); Ciberriesgos (entre el 20% y el
30%); Crime (entre el 15% y el 30%); Instituciones financieras (en-
tre el 10% y el 30%); Aviacion-Aeroespacial (entre el 20% y el 40%);
y Marine-Transportes (entre el 10% y el 40%).

Otra de las conclusiones que arroja el estudio apunta a que en
los ultimos meses muchas companias han anunciado la inclusion
de manera generalizada de exclusiones especificas por Covid-19
en varias lineas de negocio, principalmente en las de Danos Mate-
riales, Responsabilidad Civil y D&O, aunque algunas de ellas se
siguen estudiando “caso a caso”. Se observa ademas un aumento
de las nuevas exclusiones relacionadas con Ciberriesgos, principal-
mente en las polizas de Responsabilidad Civil y Darios Materiales.

Fl analisis muestra también que las comparnias de seguros
mantienen una continua revision de sus apetitos de riesgo, con el
objetivo de controlar y limitar de manera mucho mas minuciosa
las exposiciones de sus carteras. En este sentido, en los ultimos
meses se han visto importantes retiradas de capacidad que obli-
garan a incrementar la retencién de los clientes.

Por lo que respecta al area de siniestros, los analistas de Wi-
llis Towers Watson prevén un incremento de los siniestros recha-
zados y dificultades en los procesos de resolucion de 1os mismos.
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Danos Materiales, Responsabilidad Civil, D&O y Ciberries-
gos son, segun el analisis de Willis Towers Watson, los sectores
en los que el mercado asegurador se enfrentara a los mayores
retos durante 2021.

En otro orden de cosas, la correduria ha anunciado la reno-
vacion de su cupula directiva en Espana, y ha designado a Ivan
Sainz de la Mora (hasta ahora director general en Espana), como
maximo responsable de la compania en nuestro pais, rempla-
zando a Alberto Gallego. Sainz queda también designado como
maximo responsable de CRB Espana, funcion que desempenaba
Gallego.

Licenciado en Derecho y MBA por €l IE, Sainz inicié su ca-
rrera profesional en Marsh & McLennan, trabajando durante varios
anos en sus oficinas de Nueva York. Se incorpor6 a Willis en 2007.

Sainz contara como adjunto con Ricardo Sanz, nuevo direc-
tor general de la firma en nuestro pais, con responsabilidad es-
pecifica en las Especialidades y las Regiones. El movimiento de
renovacion incluye también el nombramiento de Jaime Nieto-
Marquez como responsable de las areas de Sales & Client Ma-
nagement y Marketing para Esparia. Asimismo, José Maria Gar-
cia, actual responsable de Operaciones y Excelencia del area
Health & Benefits de Willis Towers Watson para Europa Occi-
dental, compaginara esta funcion con el liderazgo interino de la
practica Health & Benefits en Espania.

Larenovacion de la cuipula directiva en Eisparnia se enmarca
en la reciente dimision de Jaime Castellanos, Anton Serrats, pre-
sidente y vicepresidente respectivamente del negocio de CRB
en Espana, y Alberto Gallego, maximo responsable de la com-
pania en Iberia hasta la fecha. Las salidas coinciden con el anun-
ciado proceso de combinacion con Aon, aun pendiente de apro-
bacién por el regulador, pero con previsiones de poder ser
cerrado el primer semestre de 2021.

Al dia distribucion

E2K ha celebrado su
Junta General
Ordinaria de
Accionistas
correspondiente al
ejercicio 2019, enla
que ha quedado
aprobado el informe
de gestion y cuentas
de la asociacion.

E2K aprueba el informe de gestion
en su Junta General de Accionistas

En esta ocasion, dadas la excepcionales circunstancias sa-
nitarias y sociales derivadas de la crisis de Covid-19, el presi-
dente, Pedro Vera; el consejero delegado, Higinio Iglesias; la di-
rectora general, Paloma Arenas; la vicepresidenta, Cristina
Llorens; y el miembro del Consejo, Jordi Herms, representaron a
mas del 70% de los accionistas de la sociedad, que por unanimi-
dad aprobaron el informe de gestion y cuentas que anteriormen-
te ya habian sido expuestas junto con la evolucion de la actividad
de la sociedad en €l presente ano 2020 en una sesion telematica
celebrada el pasado 15 de octubre.

Por otro lado, E2K ha lanzado el primer numero del boletin
‘Empresario seguro’, dirigido a los clientes empresa de los co-
rredores de la red que forman parte del Club de Empresas, que
son principalmente pymes y autonomos. Tendra una periodicidad
trimestral y sera editado por E2K y distribuido a los corredores
para que estos, a su vez, lo envien a sus clientes.
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Cojebro ve “nubarrones’ en el sector asegurador

Durante la entrega del Premio Cojebro Solidario 2020 (ver Algo mas que
negocio), que se realizo a finales de noviembre, Antonio Murfioz-Olaya,
presidente de esta asociacion, hizo una reflexion sobre los “nubarrones” que
vislumbra a raiz de las ultimas decisiones del Gobierno: La subida del 6 al 8%
del Impuesto de Primas de Seguros (IPS), la subida del IVA en la sanidad
privada y la limitacion de las desgravaciones fiscales de planes de pensiones.

En opinién de Munoz-Olaya, “es de
esperar que provoquen un déficit de cober-
tura aseguradora en la sociedad, en el peor
momento posible. Tendra un impacto ne-
gativo en los margenes de rentabilidad del
sector asegurador del que formamos parte,
sin que se consiga el objetivo perseguido.
La subida del IPS posiblemente no conlle-
vara una mayor recaudacion, por la propia
contraccion del sector y el aumento del IVA
en Sanidad probablemente provoque una
mayor saturacion en la sanidad publica”.

Por otro lado, puso en evidencia que
“la prohibicion del cobro de comisiones a
los corredores de seguros en la distribu-
cion de los productos de inversion, dejan
fuera a un buen numero de corredurias
especializadas en favor de la distribucion
bancaria, reduciendo parte de nuestra ac-
tividad empresarial. Los bajos tipos de
interés y la previsible morosidad con la
consiguiente reduccion de los margenes

financieros, provocaran una mas agresiva
y desleal practica de la banca en la distri-
bucién de seguros”.

Aungue se vislumbran tiempos difici-
les, el presidente de Cojebro cree que hay
oportunidades. Para poder acceder a ellas,
abogo por la union. “Silo han hecho gran-
des corredurias y bancos, como no hacer
uniones entre las medianas y pequenas.
Juntos hacemos camino”.

En el segundo bloque del acto, se ha-
blo6 de ‘La economia post-Covid' de la mano
de los doctores en Economia Santiago Ni-
no-Becerra y José M? Gay de Liébana. Ni-
no-Becerra destacod de entre los grandes
problemas de la economia espanola, el he-
cho de que exista una administracion re-
gional en la que tres regiones estén finan-
ciando 12; la elevadisima presion fiscal; 1a
baja productividad; la economia sumergi-
da, que oscila entre el 17 y el 25% del PIB;
y la impagable deuda que tenemos. Para

solucionar el fraude impositivo, se necesita
un acuerdo a nivel europeo y plantea bajar
el nivel de tipos impositivos para ensanchar
las bases. Incluso seria partidario “de hacer
una amnistia fiscal”. Ademas, plantea la
necesidad de empezar a negociar la inmen-
sa deuda que tenemos.

Gay de Liebana hizo referencia a la
desproteccion del tejido empresarial y el
empleo en Espana. En su opinidn, “de esta
crisis vamos a salir mal en todos los senti-
dos. Se esta hablando mucho de los 140.000
millones de euros que nos dara la Union
Europea, pero, en el caso de que llegara
algo de ese dinero, hay que pensar que hay
que devolverlo”. Plantea la necesidad de
que las empresas sean mas grandes y que
se realice una reindustrializacion con pla-
nes de desarrollo industrial y econdémico
para determinadas regiones. Hay que apos-
tar por cimientos soélidos como la tecnolo-
gia y la informacion. Por otro lado, esta el
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problema de la sostenibilidad de las finan-
zas publicas. “Del ano 2008 a 2021 habre-
mos acumulado un déficit publico de
1.044.000 millones de euros. A dia de hoy,
la deuda bruta total de Espana es de un
billébn novecientos mil millones de euros”.

Posteriormente, los representantes de
algunas aseguradoras: Olga Sanchez (AXA),
Francisco Garcia (Allianz), Santiago Villa
(Generali), Luis Vallejo (Plus Ultra), Ignacio
Mariscal (Reale) y Vicente Cancio (Zurich),
compartieron el plan accion post-Covid de
Sus empresas.

Finalizo el acto Pilar Gonzalez de Fru-
tos, presidenta de Unespa, que puso de
manifiesto la excelente reaccion que ha
tenido el sector asegurador ante unas cir-
cunstancias, no previstas, que surgen es-
pontaneamente, y ante las que se reaccio-
ndé en muy corto espacio de tiempo
manteniendo unos niveles de solvencia
muy elevados.

Gonzalez de Frutos adelantd que “el
sector asegurador va a seguir las tenden-
cias que el mercado nos esta demandando
y el servicio va a empezar a formar parte
también de la oferta aseguradora”. En el
ambito de pensiones, tiene cierta esperan-
za de que “desde la Uniéon Europea se ha-
gan recomendaciones expresas al Gobier-
no nacional en algunas cuestiones de
medio y largo plazo”.
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Los mediadores ilerdenses aprenden a integrar
la asertividad en su labor profesional

El Colegio de Mediadores de Seguros de Lérida ha realizado la webinar ‘La
asertividad como habilidad relacional en mediacion de seguros’, con el
psicologo y coach Josep Gendra como formador.

La sesion formativa ha puesto en rele-
vancia la importancia de ser asertivo con
cualquier persona de nuestro entorno, pues-
to que, con asertividad, se genera mas con-
flanza hacia las personas y resolveremos
problemas de manera mas eficaz, mejora-
remos la comunicacioéon con nuestro cliente
0 companeros de trabajo e, incluso, nos sen-
tiremos mas seguros.

Se explico por qué es vital saber pedir
las cosas correctamente, saber decir que
‘no’ e incluso aprender a evitar el ‘si’ auto-
matico, con €l objetivo de encontrar un equilibrio emocional y laboral. La empatia y
la escucha activa también han sido objeto formativo en la sesién como dos técnicas
mas de habilidades comunicativas y sociales.

Por otro lado, el Colegio de Lérida ha celebrado la ultima sesion virtual destinada
a los conocimientos y habilidades en redes sociales. Después de ver cOmo crear paginas
de Facebook e Instagram para empresas y cOmo gestionar correctamente estas plata-
formas sociales, se habld de ‘Coémo humanizar las redes sociales’ de una empresa.

En ella se habld de la necesidad de ser mas proximos, generar conflanza, inter-
pelar el usuario, animar a que nos pregunte o participe en decisiones de la empresa...
asi como adaptar el lenguaje de los mensajes a los tiempos y necesidades actuales
sin saturar a los clientes ni hacer tan explicito el objetivo de querer venderle un pro-
ducto o servicio.
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Las nuevas medidas suponen un ataque frontal al sector ase-
gurador y a la mediacion en tres frentes: reducen las desgravaciones
de los planes de pensiones privados; suben los impuestos a las
primas de seguros; y suben el IVA a los seguros privados de Salud.

Lareduccion del limite fiscal en los planes de pensiones con-
seguira un efecto contrario al deseado. Se reduce de 8.000 a 2.000
euros el importe maximo de aportacion tanto para los planes de
pensiones individuales, 1os de prevision asegurados o de empleo.
Hay mas de 7,5 millones de participes en planes de pensiones
individuales y casi 1 millén de asegurados en planes de prevision
asegurados (PPA) que se van a ver afectados con caracter directo
e inmediato por la medida.

El Proyecto de Ley de Presupuestos prevé asimismo la subi-
da de un 6% a un 8% del tipo de gravamen del Impuesto sobre las
Primas de Seguro. Las consecuencias se dejaran sentir con una
disminucioén neta en la contratacion de seguros y una menor co-
bertura por parte de los afectados. En cuanto a los seguros de
Salud, la subida del IVA al 21% contribuira a desequilibrar la aten-

El Consejo General critica que las nuevas medidas
fiscales desincentivan la contratacion de polizas

Las medidas fiscales incluidas en los Presupuestos Generales de Estado 2021
desincentivan y penalizan el ahorro de los ciudadanos y les dejan desprotegidos
frente a la jubilacion. Los mediadores de seguros consideran que la nueva
fiscalidad es el mayor ataque al sector asegurador de los ultimos afnos. Provocara
una menor contratacion de polizas y peores coberturas al introducir subidas de
impuestos en los seguros que incrementaran artificialmente su coste. Para el
Consejo General la subida de impuestos va en la direccion contraria a la
sociedad, cuanto mas asegurada esta, mas facil es la recuperacion econoémica.

cion de la salud de todos los esparioles.

Los Colegios de Mediadores de Seguros a través de su Con-
sejo General advierten de que esta propuesta lo unico que hara
sera desincentivar y penalizar el ahorro de los ciudadanos, que
son el pulmoén de nuestra economia. Con esta medida, el Gobier-
no busca obtener una liquidez inmediata, a costa de los profesio-
nales autonomos vy los particulares.

En otro orden de cosas, el Consejo General ha decidido in-
tengificar la vigilancia sobre la practica en la comercializacion de
seguros por la banca, alertado por las consecuencias que pueden
tener para el consumidor las fusiones bancarias. Una realidad que
preocupa al Consejo General ya que reduce las opciones del clien-
te para escoger entidad para la contratacion de crédito y, por 1o
tanto, se puede acentuar la mala praxis de la banca que, aprove-
chandose de la escasa informacion que se facilita a los usuarios y
consumidores, sigue vinculando la contratacion de seguros a la
concesion de los préstamos e hipotecas.

Segun el citado estudio, el 59% de los encuestados que soli-
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citaron un crédito afirma que el banco les exigio la contratacion
de un seguro. La prima media de una pdliza contratada en una
entidad es un 79% superior al de las aseguradoras y, ademas, en
muchas ocasiones, se ofrecen unas coberturas que poco tienen
que ver con sus necesidades reales. Esta situacion es especialmen-
te grave al comprobar que el 75% de los clientes sigue durante toda
O gran parte de la vida del crédito con el mismo seguro.
Actualmente, la vinculacion de los seguros a los productos fi-
nancieros es una practica habitual en la banca, llegando a incumplir
hasta tres leyes: la Ley General de Defensa de los consumidores y
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usuarios, la Ley de Distribucion de Seguros, vy la Ley de Defensa de
la Competencia. El Consejo General exige a las autoridades una
mayor implicacion para perseguir estas actuaciones ilicitas.

Asimismo, esta estudiando la puesta en marcha de una linea
de comunicacion directa para que los usuarios que a titulo perso-
nal se consideren perjudicados por esta practica bancaria puedan
comentar su caso particular y orientarles, si fuera el caso, para
presentar denuncia ante los tribunales. Son varios los Colegios que
han conseguido importantes sentencias judiciales que condenan
a la banca por mala praxis en la comercializacion de seguros.

Los colegiados de Cordoba, Huelva y Sevilla se
instruyen sobre seguros de Salud

El Colegio de Mediadores de Seguros
de Cordoba, Huelva y Sevilla ha
celebrado un foro para colegiados
sobre el seguro de Salud.

Elneurocirujano José Manuel Monte-
10, vicepresidente segundo del Real e Ilus-
tre Colegio de Médicos de Sevilla (Ricoms),
ha presentado el nuevo servicio del Ricoms,
‘Orientacion a la poblacién sobre asegura-
doras de Salud’, que valora diferentes as-
pectos de las aseguradoras, como el nume-
ro de profesionales que tienen en su cuadro
medico, los centros hospitalarios en los que
prestan sus servicios o la amplitud de sus
coberturas.

Enla mesaredonda, Elena Rodriguez-
Sadia, responsable de Estrategia y Oferta
de Producto en Generali, ha manifestado
que “los datos de la sanidad privada son
contundentes”, puesto que “cuenta con
casi 9 millones de asegurados, mas de 450
hospitales privados y una presencia muy
importante en Andalucia”.

Juan Ramon Gonzalez, director médi-
co de Fiatc, por su parte, ha destacado la
irrupcion de la telemedicina”. Mientras que
Voyislav Stojanovic, responsable nacional
de Desarrollo Comercial AXA Salud Indivi-
dual, ha reivindicado “el crecimiento en un
4.9%" del seguro privado o “cémo se han
disparado un 20% las busquedas en inter-

net” de este tipo de pdlizas. Sobre los efec-
tos de la pandemia, el representante de
AXA ha alertado de un repunte en la sinies-
tralidad, “debido a las complicaciones de-
rivadas del Covid-19".

Acerca del futuro, el doctor Montero
ha declarado que “la sociedad espanola
mira cada vez de mejor manera a la sanidad
privada, que seguramente vaya aumentan-
do progresivamente”.
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Instituto de Desarrollo Asegurador se alia
con los agentes de la propiedad inmobiliaria
andaluces

Instituto de Desarrollo Asegurador ha suscrito un convenio de
colaboracion con el Consejo Andaluz de Colegios de de Agentes de la
Propiedad Inmobiliaria (API), a traves de sus plataformas
tecnologicas para el sector inmobiliario, protegetualquiler.com y
protegetuinmobiliaria.com.

Lainsurtech pone a disposicion delos el sector inmobiliario, tales como Protec- mas de Formacion e-learning, servicios de
profesionales andaluces colegiados un am-  cion de Alquileres, Responsabilidad Civil, marketing digital y una plataforma de aho-
plio abanico de productos y servicios ase-  Multirriesgo de Comunidades o Ciberries- 110 energético para hogares y pymes, entre
guradores disefiados especificamente para  gos, todo ello complementado con progra-  otras funcionalidades.

El documento, elaborado a través del analisis
i ‘:;;: T de la informacion obtenida en estas jornadas virtua-
mejor si lo les por el grupo de expertos designado por Espanor,
abordamos juntos servird como material de consulta para los corredo-
res de seguros especializados en este ramo. Ade-
mas, contiene un amplio y detallado mapa de ries-
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sobre el sector primario y el seguro

Espanor ha hecho publico un documento que recoge las principales conclusiones de su ciclo
de conferencias sobre el sector primario, que reunio a las aseguradoras Reale, Plus Ultra
Seguros y Helvetia y que cont6 con la clausura de Agroseguro.

gos que permitira a las aseguradoras conocer mejor
las necesidades del sector Primario.

Fl documento de concusiones es de uso publi-
co y podra descargarse en la web de Espanor: www.
grupoespanor.es/files/files/DocumentoConclu-
siones_CharlasconESPANOR _.
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Se aboga por permitir las comisiones
por la distribucion de productos de
inversion basados en seguros

Los productos de inversion basados en seguros, definidos
en el articulo 128 del Real Decreto-ley 3/2020, de 4 de
febrero, como unit linked individuales, estan generando
controversia por el modo en que se debe abonar a los
corredores su participacion en la distribucion de los
mismos. Un estudio reglamentario llevado a cabo por el
Colegio de Mediadores de Seguros de Barcelona concluye
que, en ningun momento, los organismos europeos
prohiben las comisiones por la participacion de
corredurias en la distribucion de productos de inversion
basados en seguros.

El sector, conforme al Real Decreto-
ley que traspuso la ultima directiva
2014/65/UE, asume que las comisiones
por la participacion de corredurias estan
prohibidas. Sin embargo, si se revisa la
directiva, en ningun momento los orga-
nismos europeos se oponen a ellas 'y, por
tanto, no deberian estar prohibidas.

Desde el Consejo General de Cole-
gios de Mediadores de Seguros se re-
cuerda que entre los objetivos de la Di-
rectiva 2014/65/EU relativa alos mercados
de instrumentos flnancieros (MiFID II)
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esta reforzar la proteccion del inversor para que reciba un aseso-
ramiento profesional y transparente en la comercializacion de
productos financieros. Es decir, que un corredor que acredite una
formacion adecuada en la materia puede garantizar esta protec-
cion que reclama la directiva a favor del cliente inversor/ahorrador;
y la directiva no senala que esté prohibido recibir una retribucion
por ello.

Las aseguradoras hacen una interpretacion restrictiva en re-
lacion con el cobro de comisiones en la comercializacion de estos
productos de inversion. Esta interpretacion esta motivada por la
resolucion informativa de la DGSFP de la consulta 745/2020, de la
cual podemos extraer varias conclusiones:

» La directiva de distribucion de seguros, en su art. 39.3, no im-
pone dicha prohibicion, regulando sélo como una posibilidad.
» Eise mismo articulo y el art. 180.2 del RD-ley 3/2020, que aprue-
ba la Ley de Distribucion, en los que se apoya la supuesta pro-
hibicién, se refieren a comisiones y honorarios abonados “por
terceros”. En ningun momento, ni la directiva ni el RD-ley defi-
nen a la aseguradora o al cliente como
tales terceros, y ni la aseguradora ni el
cliente tienen la consideracion de terce-
ros para el corredor de seguros, sino de
contraparte contractual elegible.
= Bl tratamiento en el art. 180.2 del RD-ley
3/2020 es indistinto para comisiones y
honorarios. Por ello, si se entienden pro-
hibidas las comisiones de las asegurado-
ras, también hay que entender prohibidos
los honorarios de los clientes, 1o que con-
duce a la conclusion absurda y ajena a
cualquier finalidad normativa de que de-
ban intermediarse sin retribucion alguna.
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Ruiz Rerecopila
testimonios reales para
saber que valoran mas
sus clientes de Salud

Desde la correduria Ruiz Re, han
recopilado testimonios de personas
que cuentan con un seguro de Salud,
para conocer que aspectos valoran
mas los clientes, cudles son los
servicios que mas utilizan y si creen
que en la situacion actual vale la
pena contar con un seguro de Salud.

Se trata de seis
testimonios reales de
personas muy distin-
tas, desde jovenes has-
ta jubilados, familias
con hijos o sin ellos, de
todas partes de Espa-
na. “Hemos querido
Jue nos cuenten expe-
riencias concretas que
hayan vivido recientemente como usua-
rios del seguro, porque cuando tienes un
problema de salud es cuando realmente
el producto se pone a prueba”, ha afirma-
do Juan David Ruiz, CEO de Ruiz Re.

Aon ha lanzado en Espana la plataforma
TBS (The Benefit Solution), a traves de la
que canalizara todas las solicitudes de
cotizacién al mercado asegurador en las
lineas de Salud, Vida y Accidentes.

Aon implanta una plataforma para las solicitudes
de cotizacion de Salud, Vida y Accidentes

La plataforma no modifica la labor personalizada del broker con clientes y com-
panias, sino que sustituye el canal de comunicacion actual con el mercado asegurador
por una plataforma digital.

Esto permite una completa trazabilidad del proceso, 1o que aumenta su transpa-
rencia y disminuye también la posibilidad de errores que puedan afectar negativamen-
te a los clientes. “ The Benefit Solution permite tomar decisiones en tiempo real basa-
das en el anélisis del dato”, ha afirmado Ignacio Salvatierra, Managing Director Health
Solutions.

Ademas de mejorar la eficiencia del proceso, la estandarizacion en la recogida de
los datos permite analizar las tendencias y apetito del mercado asegurador, pudiendo
asesorar a los clientes de una manera objetiva sobre la aseguradora que mejor se
adapte a sus necesidades en cada momento.

En otro orden de cosas, en el V Simposium del Observatorio de Catastrofes: ‘Covid-19:
experiencias y resiliencia ante futuras pandemias’, organizado por Fundacion AON, la
presidenta de Unespa, Pilar Gonzalez de Frutos, afirmo que las aseguradoras integradas
en Unespa tramitaron durante el tiempo que dura la pandemia 2,5 millones de euros
diarios en prestaciones para los asegurados y se cubrieron percances en el sector del
automovil por importe de 3 millones de euros en los seis primeros meses del ano.

Elimpacto legal de la pandemia fue el asunto al que se refirié Gonzalo Iturmendi,
secretario general de Agers, quien afirmo que “la respuesta reactiva y no proactiva en
el plano legal, es fruto de la ausencia de una gestion de riesgos programada para abor-
dar con solvencia un fendmeno como la pandemia”.



Jorge Benitez, nuevo
presidente del Colegio
de Valencia

La comision electoral del Colegio
Profesional de Mediadores de
Seguros de Valencia proclamo la
candidatura encabezada por Jorge
Benitez como la ganadora del
proceso, al ser la unica presentada.
Benitez sustituyo a Monica Herrera,
que harenunciado a presentarse a
un segundo mandato.

Benitez ha sido vicepresidente del Co-
legio de Valencia durante la ultima legisla-
tura en la junta encabezada por Herrera,
ademas de ser responsable de la Comision
Técnica y Ordenacion de Mercado en la
junta de Ignacio Soriano, entre los anos
2013 y 2016. Asimismo, desde noviembre
de 2017, es el presidente de Aemes.

Antes de su nombramiento, la Asam-
blea General Ordinaria del Colegio aprobd
por unanimidad, tanto las cuentas de 2019
como el presupuesto de 2020. En el acto los
colegiados pudieron participar de manera
telematica gracias a la modificacion de es-
tatutos efectuada en este mismo ejercicio.

Monica Herrera, protago-
nizo su ultima asamblea gene-
ral como presidenta haciendo
balance tanto del ultimo ejer-
cicio como de toda la legisla-
tura. En relacion al Colegio
dijo que “estamos transmi-
tiendo una imagen de lo que
Jqueremos ser: empresarios de
nuestro tiempo, que nos pode-
mos equiparar con cualquier
otro canal”. En 2019 se regis-
traron 34 nuevas altas de co-
legiados, con lo que Valencia
se consolida, con 542 miem-
bros, como el segundo colegio de Espana.

Por otrolado, la cuarta edicion del En-
cuentro de Corredores del Colegio de Va-
lencia, tuvo como temas centrales la res-
ponsabilidad civil del corredor y la venta
por videollamada. El acto fue presentado
por César Barron y Philippe Marugan, de la
comision de Corredores del Colegio antes
de finalizar su legislatura.

La primera ponencia de la manana co-
1116 a cargo del catedratico de Derecho Mer-
cantil de la Universidad de Valencia, Juan
Bataller que hablo sobre el nuevo escenario
de la responsabilidad civil profesional del
corredor de seguros, en el nuevo marco nor-
mativo de la Directiva Europa de Mediacion.
Centro su ponencia en el incumplimiento de
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- los deberes legales y el seguro
de responsabilidad civil profe-
sional del corredor.

A continuacion, Miguel
Martinez, asesor de Vida en
zurich Insurance, durante su
ponencia ‘¢ Se puede vender
por videollamada?’, dijo que
hay que “traspasar la panta-
lla, transmitir al cliente la
misma tranquilidad y con-
flanza que en las reuniones
presenciales. Algo que se
consigue hablando con natu-
ralidad y sencillez”.

En otro orden de cosas, el Colegio de
Valencia retomo las actividades presencia-
les con el curso ‘Herramientas de direcciéon
estratégica aplicadas en la gestion de tu
agencia/correduria’. Angel Somalo, corre-
dor de seguros y profesor del departamen-
to de direccion de empresas de la Univer-
sidad de Valencia, puso a disposiciéon de los
participantes unas herramientas extraidas
de modelos de éxito identificados por las
investigaciones universitarias, que ayudan
a mejorar la gestion de las corredurias o
agencias.

Por ultimo, senalar que el Colegio de
Valencia celebré de manera telematica la
patrona del seguro. En el acto se entregd
el premio Casco a Zurich.
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Para ello, la calculadora solicita, en pri-
mer lugar, a través de un breve formulario, una
serie de datos de la entidad, como sector de
actividad, numero de empleados, qué tipo de
datos almacena de usuarios, clientes, provee-
dores y empleados; si utiliza software original tizacion real.

[ati Seguros ofrece la gestion de la prueba PCR para

viajar a paises que lo exijan

Iati Seguros facilita a sus clientes la realizacion de PCR, prueba obligatoria para viajar a
muchos paises, con un servicio que se gestiona cien por cien online y con los precios

mas competitivos del mercado.

Gracias a un acuerdo con una plataforma meé-
dica con mas de 300 laboratorios repartidos en
todo el territorio nacional, el viajero podra gestio-
nar su PCR obligatorio para viajar. Se gestiona al
100% de forma online, no es necesaria una cita
previa en la mayoria de centros y los resultados se
conocen de forma inmediata a las 48/72 horas. L.os

interesados pueden acceder a este servicio me-
diante el enlace de PCR obligatorio para viajar: www.
iatiseguros.com/blog/pcr-obligatorio-viajar.

Si el resultado es positivo, con el seguro de
anulacion de Iati Seguros podra recuperar el di-
nero invertido en los vuelos y alojamientos me-
diante un reembolso.

Watch&Act Protection Services lanza una calculadora
o online para estimar la prima del Ciberseguro

La correduria Watch&Act Protection Services ha lanzado una calculadora online
que permite a las empresas y organizaciones estimar el importe de una pdéliza de
Ciberriesgo que les proporcione seguridad juridica y economica frente a posibles
ciberataques y robos de informacion.

y lo actualiza regularmente, si dispone de pro-
gramas de seguridad informatica o si realiza
copias de seguridad, entre otros aspectos.
Posteriormente, un algoritmo es capaz de
transformar toda esa informacién en una co-
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El Grupo Barymont se compromete
con el bienestar economico de la
sociedad

“La educacidn financiera es parte de nuestro ADN porque
el Grupo Barymont educa y acompana a la sociedad para
gque sea capaz de conseguir su bienestar economico. La
aportamos las herramientas necesarias para que pueda
tomar sus propias decisiones y no dejarse manipular por
otros". Sobre esta idea gir¢ la intervenciéon de Emilio
Montaraz, presidente del Grupo Barymont, durante el V
Foro de Educacion Financiera de la Asociacion de
Educadores y Planificadores Financieros (AEPF).

Javier Montaraz, su director general, incidio en la idea de que
“el mundo se puede cambiar a través de la educacion financiera” y
explicd como desde el Grupo Barymont ensefian la manera de al-
canzar el bienestar econdémico, que es una de las tres partes (salud,
nivel emocional y economia) que componen el bienestar general.

Montaraz se refirio al programa Barymont Academy Pro; uno
de los programas educativos de la emprensa mediante el que, a
través de la educacion y la tecnologia, ponen todos sus recursos
educativos a disposicion de la sociedad para que alcancen su
bienestar econdémico.

Por su parte, Ana Gonzalez, subdirectora general del Grupo
Barymont, explicé qué es Pepe Promedio; una de las herramien-
tas de educacion financiera que la empresa ha disefiado para
dotar a las familias de conocimientos basicos sobre finanzas a
través de un formato divertido que tiene a la familia Promedio
como protagonista.
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Por otro lado, el Grupo
Barymont y la Asociacion de
Personas con Lesion Medular
y Otras Discapacidades Fisi-
cas de Catalufia (Aspaym) se '
han unido para llevar el bien- e —
estar econdmico al colectivo al \ . | :
que la asociacién representa y & ] o
a sus familias. s

La correduria no quiere ['\ Grupo
permanecer ajeno a las dificul- a Barymont
tades a las que se enfrentan
dentro del mundo asegurador
ya que, desgraciadamente, no estan en igualdad de condiciones
a la hora de contratar diversos productos e incluso, no tienen op-
cion de acceder a algunos.

En otro orden de cosas, la correduria particip6 en el Congre-
so Internacional de Ventas para Emprendedores y Microempresas
organizado por la Asociacion Espanola Multisectorial de Microem-
presas (Aemme). Alli dio a conocer un modelo de negocio de éxi-
to basado en la educacion financiera y en la importancia de una
mayor cultura del emprendimiento para llevar el bienestar econo-
mico a toda la sociedad. El objetivo de este evento fue ofrecer a
los emprendedores y microempresas informacion y directrices
validas sobre el nuevo modelo productivo y el cambio de paradig-
ma en el mundo de las ventas para empoderarse con nuevos co-
nocimientos y estrategias que les sean de utilidad en un mercado
cada vez mas competitivo.

Por ultimo, senalar que la correduria ha suscrito un acuerdo
con el Club Olimpico 64 de Madrid gracias al que la familia olim-
pica disfrutara de todos los beneficios que la educacion financie-
ra les puede reportar.
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Agacose y Markel abogan por la importancia de
contar con un programa de compliance penal

Agacose y Markel han celebrado la segunda jornada de formacién y mesa
redonda para dar a conocer la necesidad de la implantacion de programas de
compliance penal en las empresas gallegas.

La jornada consistio en
la presentacion de la herra-
mienta informatica ‘e-Com-
pliance’, servicio exclusivo
de clientes y corredurias que
ofrece la aseguradora a tra-
vés de IDBO Consultants, a
los asociados de Agacose. Se
analiz6 su funcionamiento, la
facilidad de acceso y gestion,
asi como los beneficios de
implantar dicho servicio para
gozar de la exencion de la
responsabilidad penal.

“Es importante que las
corredurias estén familiarizadas con el Compliance Penal, tanto para su implantacion en
las propias corredurias como por la necesidad de transmitir a los clientes su importancia,

Grupo Intercor analiza
la evolucion de su
negocio en 2020

Grupo Intercor ha analizado la
evolucion de cifras del ejercicio
2020 que, teniendo en cuentala
situacion actual de la Covid-19, las
consideran “muy aceptables”.

esto presenta en Agacose una oportunidad mas para demostrar el valor afiadido del me- Asimismo, se aprovecho la reunion
diador de seguros”, ha destacado Pablo Larino, presidente de la asociacion. para que José Luis Visera, formador co-

Por otro lado, Agacose ha elegido a Modo para renovar su estrategia comunicati- mercial de Santalucia Vida y Pensiones,
va con el objetivo de consolidarse como un referente en el sector de la mediacion en efectuase una presentacion del abanico
Galicia y al mismo tiempo, mejorar la comunicacion entre sus socios. La asociacion de productos que comercializan y ca-
mejorara su presencia en las redes sociales, en los canales online y en los medios de nalizan hacia el ahorro, pensiones y
comunicacion. unit-linked.
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Los asociados de Apromes conocen las ventajas
del convenio con Securitas Direct

Apromes, de la mano de Securitas.
Direct, ha celebrado una sesion
online para sus asociados sobre el
servicio de seguridad patrimonial y
personal fruto de la alianza entre
ambas entidades. La dimension de
este convenio en esta nueva etapa
alcanza el aseguramiento de los
bienes con seguridad privada que
rebaja el quantum de la primay
suponen para el corredor un acicate
mas para defender su
mantenimiento de cartera.

Javier Garcia-Bernal, presidente de
Apromes, destaco dos aspectos importan-
tes de este acuerdo: el hecho de que pro-
teger las viviendas en un mundo cada vez
mas inseguro, favorece el hecho de la atem-
peracion de las primas de seguro; y que los
asociados de Apromes se van a beneficiar
de la instalacion del servicio de seguridad
en sus viviendas y oficinas y ademas po-
dran ser distribuidores de este servicio ante
sus clientes, percibiendo desde el primer
contrato que se efectue, una comision.

Por otro lado, la asociacion celebrd dos
jornadas online en noviembre, una con
Markel y otra con MPM Software.

José Antonio Martin, director de De-
sarrollo y Marketing de Markel, destaco que
la aseguradora se caracteriza por dar un
servicio personalizado al corredor. De su
producto ‘D& O Excellece Plus’ destacod que
cubre las responsabilidades de los directi-
VOSs por gerencia de las sociedades, espe-
cialmente para pymes y micro pymes. Asi-
mismo, recordd que Markel dispone de
servicios de compliance penal, 1o que sig-
nifica la realizaciéon de un diagnostico de
riesgos gratuitos, todo ello en funciéon de la
actividad a la que se dedica la empresa.

En el acto con MPM, se llamo la aten-
cion sobre la necesidad de contar con una
herramienta tecnoldgica como ‘Segklvia’.
Se trata de un acuerdo basado en el con-
cepto multiempresa, multioficina y multi-
idioma, tendente a la integracion de infor-
macion con aseguradoras en formato EIAC
y, que va a incorporar €l fichero Tirea. Es
una aplicacion que nace con el modulo
“CRM"” y permite identificar el logo. Ade-
mas existe una App para clientes, portal
para estos, colaboradores, etc.
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En otro orden de cosas, en noviembre
se edito el libro ‘El RD Ley 3/2020, de dis-
tribucién de seguros comentado’, escrito
por Javier Garcia-Bernal, presidente de
Apromes, y César Garcia, Ana Moreno y
Rosa Diaz, todos ellos abogados especia-
listas en el mundo del derecho de media-
cion de seguros en Espana.

Garcia-Bernal, destaca de este traba-
jo la importancia que tiene para los profe-
sionales de sector de seguros, estudiosos
y, todos aquellos que estén interesados en
esta materia, ya que, al ser un texto actual
y novedoso, va a suponer un verdadero va-
demécum en el que encontrar muchas res-
puestas al gjercicio profesional del dia a dia,
para aseguradoras, agentes de seguros v,
especialmente corredores de seguros.

Por ultimo, senialar que Jaime Sanchez
recibio el reconocimiento al mejor alumno
de la tercera promocioéon del Grupo A.
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Espabrok comercializara polizas de Auto para

jovenes de Drive&Win

Las mas de 180 oficinas y 97
corredurias de Espabrok tendran
acceso al seguro digital de Drive&win,
abriendo asi sunegocio al segmento
de los conductores jovenes.

Luis Pena, director general de la insur-
tech ha afirmado, “Drive&win pone en va-
lor la excelencia que el canal corredor apor-
ta a la distribucion”.

“Atraer a clientes jovenes y sumarnos
a la corriente de digitalizacidén son priori-
tarios para nosotros por lo que hemos bus-
cado un producto especial para ellos. Iden-
tificar nuevos segmentos de mercado,
personalizar la oferta, mejorar la experien-
cla de cliente forma parte de nuestra hoja
de ruta de soluciones a las corredurias aso-
ciadas a Espabrok”, ha comentado Luis

Lopez Visus, director general de Espabrok.

En otro orden de cosas, la asociacion
e Inade_han organizado cuatro sesiones
exclusivas de formacion y sensibilizacion
de toda la normativa de distribucion que
implica a la mediacion profesional.

En la primera jornada se abordo la or-
ganizacion interna de la correduria de se-
guros; en la segunda los requisitos de los
corredores para poder ejercer su actividad
como distribuidores de seguros; la tercera
se centro en la expansion del negocio y la
relacion con las aseguradoras; y en la ulti-
ma se hablo de las relaciones con los ase-
gurados en todos sus aspectos.

Por otro lado, Espabrok celebro¢ la se-
gunda edicion de su Congreso Virtual, cuyo
lema ha sido ‘#Espabrok No se Para + Uni-
dos +Digitales’. Las jornadas contaron con

[

& Espabrok

la presencia de los principales directivos
de negocio de Plus Ultra, WR Berkley, Rea-
le y Surne.

En ellas se pusieron en comun todas
las iniciativas de crecimiento llevadas a
cabo durante este ano, y se presentaron las
acciones de negocio de cara a la campana
de cierre de ejercicio. Con €l cliente en el
centro de toda estrategia, la tecnologia
COImo apoyo a la eficiencia operativa, la om-
nicanalidad y la especializacion con pro-
ductos innovadores han sido los pilares de
los contenidos de la agenda virtual.

Por su parte, las cuatro entidades ase-
guradoras presentaron las diferentes me-
didas puesta en marcha en exclusiva para
Espabrok.

Hyperion Insurance Group cambia sunombre por Howden Group Holdings

Hyperion Insurance Group ha anunciado que cambia su nombre a Howden Group Holdings con efecto inmediato.

El cambio de nombre afecta a otras

Fundacion Hyperion, la rama benéfica del Grupo, que a partir de

ahora se conocera como Howden Group Foundation. Asimismo,
la parte de data analytics y aplicacion digital que pasa a ser HX.

partes del Grupo que contienen Hyperion
en su nombre. Entre ellos se encuentra la
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ACS-CV celebra su XXIV Congreso
Anual, marcado por la Covid

ACS-CV celebro¢ su XXIV congreso anual, realizado desde
la Masia Xamandreu de Godella (Valencia) y difundido a
traves de la pagina de Facebook y el canal de Youtube de
la asociacion.

Alvaro Olmos, presidente de ACS-CV, hizo balance de su
mandato considerando “que hemos cubierto con creces todos los
objetivos planteados”. Tras el balance de la gestion, Olmos dio
paso a Miguel Sanchez, que desde el 1 de enero de 2021 es el
nuevo presidente de ACS-CV, quien en su intervencion destaco
los pilares fundamentales en los que se basara su mandato: con-
tinuar con la formacioéon de calidad, la adaptacion a la tecnologia
y la potenciaciéon del marketing.

Aurelio Gil, director Mercantil de ACS-CV, subrayo que “la ac-
tividad mercantil es responsable del gran incremento de asociados
registrado durante la ultima década, hasta los 70 miembros actua-
les”. En relacion con la gestion de las aseguradoras durante la pan-
demia el director mercantil recalcod que “han estado muy a la altu-
ra: han dado un buen servicio, han asumido los sinestros respecto
a la Covid en seguros de Salud, Vida y Decesos, y han estado muy
preparadas tecnologicamente”. Menciéon aparte merecio el colec-
tivo de corredores, “que también han estado a la altura tanto en
servicios al cliente como en adaptacion tecnologica”.

Uno de los puntos de interés del congreso fue €l foro de de-
bate con CEOs de entidades aseguradoras, dedicado en esta oca-
sion a la pandemia provocada por la Covid-19 y que ha llevado
por titulo ‘El seguro ante la pandemia y los cambios: un sector que
responde’, en las que también hubo tiempo para hablar de la adap-
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tacion de las empresas a las nuevas tecnologias y del valor del
asesoramiento de los corredores.

El congreso continud con una charla motivadora titulada
‘Dale la vuelta al 2020 y mejora tus ventas’ del conferenciante y
escritor, César Piqueras. Esta ponencia tuvo como eje principal la
mejora en la productividad empresarial, “debemos cuidar conoci-
mientos, habilidades y actitudes en nosotros y en nuestros equipos
para ir mas alla en la venta”, explico a los presentes Piqueras. Su
ponencia finalizd con un mensaje “apaguemos la negatividad y
apostemos por la positividad, para contagiar a nuestros equipos
y a nuestros clientes”.

Clausuro6 el congreso el director general de Economia Soste-
nible de la Consejeria de Economia Sostenible, José Vicente Soler,
que comento que “la sostenibilidad es uno de los ejes para cambiar
el modelo productivo. Junto con la responsabilidad social, debe
ser el nuevo camino que debemos tomar”.
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AMV hizo descuentos
del40% enla
contratacion de sus
seguros de motos en
el Black Friday

Con motivo del Black Friday
2020, AMV lanzo una promocion
aplicable a los contratos que se
presupuestaron y firmaron
desde el 23 de noviembre hastal
de diciembre de 2020, ambos
incluidos.

Los clientes pudieron disfrutar de
una reduccion directa del 40% en el
Seguro para su moto, quad y/o scooter,
aplicable durante la primera anualidad
en las modalidades de Terceros, Terce-
ros Premium, Robo e incendio y Todo
Riesgo.

Summa ha establecido, en su plataforma
de formacion, recursos para ofrecer a su
red de colaboradores la formacion
obligatoria para sus labores, ademas de
formacion continua y profesional. S

Formacidn + tecnologia =
crecimiento asegurado

Summa apuesta por la formacion y la tecnologia

“En nuestra estrategia, el crecimiento por esta via esta garantizado, es facil escalar
con las herramientas tecnoldgicas que permiten trabajar con tantos colaboradores como
quieras sin que practicamente suponga un mayor esfuerzo y, sobre todo, sin necesidad de
ampliar recursos humanos”, comenta Begofa Larrea, directora general de Summa.

Pero también es necesario proporcionales la formacion para su desarrollo. De ahi que,
para garantizar la eficacia de la formacion de los colaboradores en Summa, incluyen, ade-
mas de la formacion reglada del Nivel 2 (antiguo Grupo B), clases practicas de técnicas
de venta por ramos y el acceso ilimitado al asesor de Brokia, que permite trasladar el
conocimiento de la direccion técnica de la correduria sobre el analisis del riesgo vy la de-
teccion y evaluacion de las necesidades de aseguramiento.

En otro orden de cosas, la correduria vizcaina Azpiri & Lejardi se ha incorporado a la
red independiente de mediadores de Summa, que continua con el proceso de expansion
en el Pais Vasco, donde ya suma cuatro oficinas.

Por otro lado, la correduria ha informado que su video de homenaje a los corredores de
seguros ‘Ni un mediador solo’, ha sobrepasado las dos mil visualizaciones. El eje central del
video es poner en valor el trabajo del corredor y su aportacion social. Se apela a la unién de
aquellos que sienten la profesion y desean impulsar su papel en la sociedad y la economia.

Desde la correduria se considera a los corredores auténticos héroes del sector que
han sido capaces de llevar el seguro a todos los rincones de la geografia, que han estado
al pie del canidn durante todo el confinamiento como servicio esencial de la economia, y
que, sin embargo, su labor queda difuminada en medio de las grandes marcas de las ase-
guradoras y de la publicidad intensa de las entidades de venta directa. Se puede ver el
video completo en el siguiente link cutt.ly/YgFmHOP.



El Consejo General realiza una jornada sobre la
vision europea de la responsabilidad del

distribuidor de seguros

El Consejo General de los Colegios de Mediadores de Seguros y CGPA Europe
ha celebrado una jornada online bajo el titulo ‘Una visién europea de la
responsabilidad del distribuidor de seguros’.

Reineiro Sarasua, presidente del Con-
sejo General, ha sido el encargado de abrir
la jornada, centrada en analizar la evolucion
de la responsabilidad civil profesional del
mediador de seguros y la situacion que ha
vivido Europa con la pandemia de la Co-
vid-19, asi como su incidencia en el marco
de responsabilidades del distribuidor de
Seguros.

Junto al representante de la institu-
cion mediadora ha comparecido Eric Evian,
presidente y CEO de CGPA Europe, quien
ha presentado a la agencia de suscripcion
y ha trasladado su vision como especialis-
ta sobre la cobertura de riesgos para el me-
diador de seguros. “Hemos observado un
fuerte aumento en las reclamaciones origi-
nadas por falta de asesoramiento por parte
del mediador”, ha afirmado Evian.

Por otro lado, el presidente de CGPA
ha aprovechado para analizar el contexto
en el que se encuentra la Responsabilidad

Civil de los mediadores europeos con €l
entorno actual con la Covid. Evian ha ex-
plicado que las poélizas Business Interrup-
tion no cubren en caso de pandemias por-
gque no han existido danos fisicos a la
propiedad, pero los contratos no son claros.

Ante estos casos, el mediador queda
atrapado entre la aseguradora y el cliente.
Por eso, tal y como ha reflexionado Evian,
convendria buscar nuevos enfoques de
asesoramiento en seguros de gestion de
riesgos: “Observamos que, desde la trans-
posicion de la IDD al ordenamiento juridico
de los distintos estados, las reclamaciones
han experimentado un notable aumento en
la totalidad de paises en los que operamos”,
ha explicado Evian.

Después de la introduccion del presi-
dente de la compania, Gonzalo Iturmendi,
socio y director del Bufete G. Iturmendi y
Asociados ha presentado el segundo pun-
to de la sesidn, bajo el titulo ‘Gestion de
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riesgos de Responsabilidad Civil de la me-
diacion de seguros’.

En este bloque, Iturmendi ha hablado
sobre la Gerencia de riesgos de Responsa-
bilidad Civil del mediador como una forma
de minimizar el impacto de reparar cual-
quier dano causado a un tercero. “Tanto el
profesional independiente como la Socie-
dad de Mediaciéon (agencia o correduria)
debe identificar, analizar y evaluar los ries-
gos de la actividad en funciéon de sus ca-
racteristicas particulares. Para €llo, los pro-
fesionales cuentan con dos sistemas de
control y prevencion de riesgos: complian-
cey calidad”, ha expuesto. Durante su po-
nencia, Gonzalo Iturmendi ha explicado
como aplicar estas herramientas y ha ana-
lizado las reglas que se deben cumplir para
evitar posibles reclamaciones.
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Grupo Euro-Center analiza
los planes de pensiones de
sus asegurados para obtener
la maxima rentabilidad

Grupo Euro-Center Correduria de Seguros
harevisado toda la situacién actual de los
planes de pensiones, su evolucion y
modificaciones legales, sin olvidar el analisis
de las rentabilidades pasadas, presentes y
de forma intensa las rentabilidades futuras.

“Expertos economistas llevaron a cabo las re-
comendaciones para conseguir que los resultados
de los asegurados de las diferentes coberturas di-
sefiadas para la jubilacion de los asegurados obten-
gan el maximo rendimiento financiero fiscal, de
forma que garantice el mas amplio nivel de bienes-
tar a los jubilados que hayan confiado en los geren-
tes de riesgos de Grupo Euro-Center”, han mani-
festado desde la correduria.

RibeSalat asegura a
los usuarios de Bive

RibeSalat ha llegado a un acuerdo
con Bive, la nueva aplicacion que
apuesta por impulsar el uso de la
bicicleta como una opcién de
movilidad sostenible en las
ciudades, para convertirse en su
partner asegurador.

La iniciativa, impulsada por Cabify, incluye servicios y productos como
informacioén para trayectos, suscripcion mensual y, ademas, una tienda de
bicicletas y accesorios. Bive de momento solo esta disponible en Madrid,
aunque proximamente se va a extender a otras ciudades.

Gracias a esta alianza, RibéSalat se encargara del seguro de los usuarios
de Bive en la modalidad de suscripcion ‘Bive Plus’, donde se incluye cober-
tura de responsabilidad civil, de accidente, asistencia en carretera y, opcio-
nalmente, robo. De este modo, el broker de seguros refuerza su apuesta por
la movilidad sostenible.

Por otro lado, la correduria ha firmado un acuerdo de colaboracién con
la Asociacion de Empresarios de Clubes Catalanes de Fitness (Adecaf) con
la finalidad de apoyar al sector empresarial deportivo, altamente afectado
desde el estallido de la crisis sanitaria. RibéSalat ofrecera formaciones y ase-
soramiento a los clubes en materia de Responsabilidad Civil de Directivos,
ciberseguridad, Salud o dafnos a las instalaciones, entre otros.

La alianza también contempla la aportacion de valor anadido a través
de nuevas soluciones aseguradoras con coberturas especificas que se adap-
ten a las necesidades de los usuarios; asi como una atencion personalizada,
directa y cercana a las empresas en las distintas consultas que surjan.
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Newcorred abreun canalde
denuncias de la mano de Canal Etico
del Seguro

Newcorred y Canal Etico del Seguro han firmado un
acuerdo para poner en marcha ‘Canal Etico Newcorred',
su propio canal de denuncias para todos sus miembros,
sin coste.

De esta forma, podran cumplir con la nueva obligacion que
marca el nuevo RDL 3/2020 que establece que “los distribuidores
de seguros y reaseguros deberan disponer de procedimientos ade-
cuados para que sus empleados puedan notificar infracciones a
nivel interno a través de un canal independiente, especifico y au-
tonomo, que podran ser objeto de desarrollo reglamentario”.

Con el ‘Canal Etico Newcorred’ se garantiza la confidencia-
lidad tanto de la persona que informa de las infracciones como de

La Junta General
Ordinaria del Consejo
de Colegios de
Mediadores de Seguros
de Cataluiia ha
aprobado la renovacion
delos cargos dela
institucion que agrupa
a los cuatro colegios
catalanes.
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las personas fisicas presuntamente
responsables de la infraccion.

En otro orden de cosas, la aso-
ciacion ha puesto en marcha la nue-
va actualizacion de la politica de
cookies, que figuran en la ‘Guia de
cookies’, que publica la Agencia Es-
panola de Proteccién de Datos. Su-
pone un cambio fundamental al es-
tablecer como dar el consentimiento
de los tratamientos de datos a través de las tecnologias de rastreo
de paginas web, y otorgando un mayor poder de control a los
usuarios sobre las cookies y tecnologias similares.

Por ultimo, senalar que Newcorred ha superado los 300 miem-
bros. Uno de cada dos nuevos corredores y corredurias que llegan
a la profesion se integran en la asociacion. De ellos, 270 son aso-
clados -corredores o corredurias autorizados y en activo- mientras
que 31 tienen la condicién de afiliados, que son los que se estan
formando para obtener €l titulo de corredor.

El Consejo de Colegios de Mediadores de Seguros de
Cataluiia renueva sus cargos

Jordi Triola, presidente del Colegio de Gerona, ocupa la
presidencia del Consejo de Cataluna. La vicepresidencia de
la corporacién recae en Francesc Santasusana, presidente del
Colegio de Barcelona. Por su parte, Alex Mestre, presidente
del Colegio de Tarragona, fue designado como tesorero. Mien-
tras que Xavier Barbera, presidente del Colegio de Lérida,
desempena las funciones de secretario de la Junta.
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Miguel de las Morenas, nuevo
presidente del Colegio de Zaragoza

Miguel de las Morenas, director general de Kalibo
Correduria de Seguros, ha sido elegido presidente del
Colegio de Mediadores de Seguros de Zaragoza, tras
vencer en las elecciones a la otra candidatura
encabezada por Laura Martinez.

Carmelo Alonso, es el vicepresidente; Manuel Caldu, el tesorero; y Jorge Belsué el
secretario. Como vocales estan: Raquel Manero, Esperanza Santiago, Ana Esmeralda Jaso,
Jesus Calvete, Roman Cendegui y Luis Carlos Pérez. Esta ejecutiva quiere centrar sus
esfuerzos en reforzar el papel institucional del Colegio, dando a conocer la funcion de la
mediacion en la proteccion de las personas y empresas, asi como potenciar las actuales
Comisiones de Trabajo y la creacion de otras nuevas en las que se desarrollen aspectos
relativos a normativas y regulacion sectorial, tecnologia, digitalizacion, prevision social...

También se pretende que el Colegio sea el centro de la actividad de los profesiona-
les de la mediacion, punto de informacion de cualquier asunto relacionado con la profe-
sion: asesoria juridica, asesoria técnica, asesoria tecnologica, asesoria y consultas en
materia fiscal, laboral y contable, asesoria en materia de ventas y marketing, servicios de
contraseguro, ciberseguridad. ..

“Tenemos que trasladar a los colegiados informacion de valor, que puedan aplicar
en el dia a dia y, para trabajar en esta linea, necesitamos conocer la opinion de los cole-
giados en determinados asuntos. Para ello, nos hemos propuesto mantener con los co-
legiados reuniones periddicas en las que intercambiar informacion, bajo un formato in-
formal de desayunos de trabajo”, ha afirmado De las Morenas.

Por otra parte, el Colegio de Zaragoza se ha unido al Consejo General y todo el sec-
tor asegurador para advertir que los Presupuestos Generales de Estado 2021 desincen-
tivan y penalizan el ahorro de los ciudadanos y les dejan desprotegidos frente a la jubi-
lacion. En cuanto a los seguros de Salud, la subida del IVA al 21% contemplada en los
Presupuestos contribuird a desequilibrar la atencioéon de la salud de todos los espanoles.

Sum Broker desarrolla
un hub de servicios
digitales para el sector

Sum Broker ha desarrollado
‘Insurama’, un hub de servicios
digitales para la industria
aseguradora. Pone esta
plataforma tecnologica y de
servicios a disposicion del sector,
parala distribucion digital de
seguros.

También han creado ‘Muvin’, con
el que los partners comercializan en di-
gital sus soluciones aseguradoras “al
igual que nosotros lo hacemos a través
de nuestra linea TuBroker”, senalan des-
de Sum Broker. Asi se cubre todo €l ciclo
de vida del seguro con un reducido time-
to-market, bajo una plataforma modular,
flexible y escalable, con seguridad y bajo
enfoques customer centric.

PymeSeguros



Al dia distribucion

Reinerio Sarasua, reelegido presidente del Colegio de Asturias

La Mesa Electoral del Colegio de Mediadores de Seguros del

Principado de Asturias para la legislatura 2020-2024

proclamo electa la candidatura encabezada por Reinerio A.

Sarasua, al no concurrir ninguna otra a las elecciones
convocadas para el 10 de diciembre.

La candidatura proclamada electa esta conformada por Rei-
nerio A. Sarasua, como presidente; Ignacio Friera, vicepresidente;
Eva Maria Martinez, secretaria; y César Jaraiz, tesorero.

El objetivo principal de la Junta Directiva seguira siendo tra-
bajar en beneficio de los mediadores de seguros de Asturias. Para
ello, entre otras iniciativas, dara continuidad a las acciones puestas
en marcha, entre las que destaca la actuacion frente a la compe-

tencia desleal, la injerencia y las irregularidades detectadas en la
comercializacion de seguros por parte de las entidades bancarias.
Se quiere dar mas impulso a la formaciéon continua y el de-
sarrollo profesional de la mediacién asturiana para facilitar las
herramientas para afrontar un futuro que cada dia se revela mas
diverso y complejo y que exige una adaptacion constante.

El Consejo Andaluz, reacio a las medidas planteadas por el Gobierno ’I“E

en materia de seguros

El Consejo Andaluz de Colegios de Mediadores de Seguros ha mostrado su apoyo y total adhesion a
las protestas formuladas por el Consejo General y Unespa, ante las recientes medidas

adoptadas por el Gobierno en materia de seguros

Dichas medidas conllevan la subida
del IPS (Impuesto sobre Primas de Seguros)
de un 6 al 8%, asi como la reduccion fiscal
del importe deducible de 8.000 a 2.000 eu-
ros en planes de pensiones. Medidas des-
proporcionadas y carentes de justificacion.

Por otro lado, el Consejo Andaluz quie-
re denunciar la mala praxis de las entidades
financieras al supeditar tanto la financia-
cidn como las comisiones bancarias de sus
clientes, a la contratacion de seguros en
favor de dichas entidades.

%

En otro orden de cosas, el Consejo An-
daluz ha celebrado por videoconferencia la
reunion de su Junta de Gobierno, bajo la
presidente de Genaro Sanchez. En ella, se
aprobo un acuerdo con la Agencia Tributa-
ria de Andalucia y otro con Ebroker.



Al dia distribucion

Marsh aborda los ciberriesgos

en tiempos de pandemia

El Congreso Internacional Digital de
Directivos de APD bajo ellema ‘La
empresa con proposito. Del valor
para el accionista al valor para la
sociedad’, patrocinada por Marsh
Espafia, trato los ciberriesgos en
tiempos de pandemia.

Entre otras cosas, en el congreso se
dijo que los consejos de administracion tie-
nen tres imperativos en su agenda: Enten-
der, Medir y Gestionar los ciberriesgos ante

Matarranz tiene una trayectoria de mas de
20 anos de experiencia en el sector asegurador,
habiendo desarrollado su carrera profesional en
Mapfre, Caser y Willis Towers Watson, liderando
diferentes puestos de responsabilidad, entre ellos
directora general de Willis Iberia y Head de Health

& BAARSH

la imposibilidad de alcanzar una
inmunidad plena frente a incidentes
de ciberseguridad.

Es necesario valorar los activos
a proteger, la necesidad de elaborar
un mapa de riesgo con un enfoque
claro y un analisis de impacto que
permita disponer de un cuadro de
mandos y un protocolo de actuacion.

Estar adecuadamente preparados dis-
tingue a las organizaciones resilientes por
su manejo del riesgo, capacidad de dismi-
nuir su impacto y disponibilidad para recu-

Al
ALK CIBER-RIESGOS ¥ OO

perarse con mayor velocidad. No obstante,
las comisiones de auditoria o de riesgos,
cada vez mas, alzan su voz para impulsar
una posicion proactiva, estratégica y trans-
parente en materia de ciberriesgos.

Ana Matarranz, nueva directora del area de Human
Capital y Benefits de Howden Iberia

Howden Iberia ha anunciado la incorporacion de Ana Matarranz como directora general
de Human Capital y Benefits.

& Benefits para Western Europe.

Experta en Capital Humano y gestion de
personas, posee un enfoque estratégico a clien-
tes, facilitando soluciones eficaces a las orga-
nizaciones. ks Economista y Actuaria, PDD por
el IESE y Digital Transformation por el MIT.
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Algo mas que negocio

Regalate
una sonrisa

CORREDCR SOLIDMAKD DE FECOR
¥ LA FUNDACION MENSAJERDS DE LA PAZ
IMPULSAN LIN ARO MAS "OUERIDOS REYES MAGOS"

SE MECESITA LA AYUDA DE TODOS.
Para ser Rey Mago enlra en la web de Fecor,
e la seccidn de RSC

Una g labua e !m

Esta iniciativa hace posible que ano tras afio cientos de ninos
reciban su regalo de Reyes gracias a la participacioén, absoluta-
mente desinteresada, de todo el sector asegurador: corredores,
corredurias, agentes, asociaciones, organizaciones, instituciones,
companias de seguros, medios de comunicacion y particulares.

Para participar como Reyes Magos tan solo ha habido que
solicitarlo a Fecor y adquirir uno de los tres regalos que los ninos

El Colegio de Mediadores de
Seguros del Principado de
Asturias celebro el 18 de
diciembre una nueva edicion
de su tradicional Brindis
Solidario, que este afo se
adapto alasnormas que
imponen las circunstancias
sanitarias y sociales derivadas
de la pandemia por Covid-19y

se transformo en digital.  estamos viviendo.

El Colegio de Asturias celebra su
Brindis Solidario de manera virtual

Este ano el Brindis Solidario, en su formato 2.0, se celebro
a favor de la Fundacion Banco de Alimentos de Asturias. Todos
los asistentes alzaron juntos sus copas, a través de Internet
conectados via Webex, con el objetivo de contribuir a mante-
ner la actividad de la Fundacion Banco de Alimentos Asturias,
ayudando a que no cese el flujo habitual de alimentos de pri-
mera necesidad en las extraordinarias circunstancias que

Fecor presenta una nueva edicion de su
iniciativa solidaria Queridos Reyes Magos

Bajo el lema ‘Regalate una sonrisa’, Fecor ha vuelto a poner en
marcha, en colaboracion con Mensajeros de la Paz, la accion
solidaria Queridos Reyes Magos. El objetivo de esta iniciativa que
forma parte de Corredor Solidario, la linea de RSC de la federacion,
ha sido ayudar a sus majestades a lograr que las cartas de los nifios
de familias muy necesitadas llegaran a su destino.

piden en su carta y cuyo importe unitario no debe superar los 40
euros. Una vez comprado el regalo, siguiendo las indicaciones envia-
das junto a la carta, el regalo llega a su destino sin cargo alguno.

“Todos los ninos y ninas tienen derecho a sonar y gracias a
la colaboracion de los que participan en esta campana impulsada
por Fecor, la marfiana del 6 de enero sus suenos se hacen realidad”,
han manifestado desde Mensajeros de la Paz.

ramediadores
L o Asturias

Brindis
Solidario

S
BRINDISVIRTUAL
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El premio Cojebro Solidario entrega casi

20.500 euros a Cruz Roja

Cojebro celebro a finales de noviembre su acto de entrega de su
premio solidario que en esta ocasion recayo en Cruz Roja. Esta
asociacion de corredores de seguros dono a la institucion sin animo
de lucro un cheque con 20.470 euros, que serviran para contribuir en
su labor de ayuda a los mas necesitados.

Precisamente esta
ayuda llega en un ejerci-
cio en el que esta institu-
cion, con 150 anos de his-
toria, no habia vivido
nadaigual. En el que han
tenido que hacer frente a
dar ayuda a 2.800.000
personas.

FEl acto estuvo divi-
dido en dos partes, en la
primera se hizo un repaso

a las acciones de respongsabilidad social corporativa que viene realizando Coje-
bro en donde se dio a conocer la nueva iniciativa SegurLike Planet que tiene
como objetivo ayudar a proteger el medio ambiente, en el que se colabora con
Oxizona, una organizacioén sin animo de lucro que se dedica a la reforestacion.

También se adelanto el proximo Camino Cojebro Solidario, que coincide
con Ano Santo Compostelano y que sera el 20 al 25 de septiembre. Discurrira
por la ruta mas antigua del Camino de Santiago, descubriendo asi las raices
de la peregrinacioén siguiendo los pasos del primer peregrino del que se tiene
constancia: el Rey Alfonso II el Casto. Ademas, coincide con el Ano Santo

Compostelano.
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CAMEIAR EMPRESAS,
TRAHSFORMAR YIDAS

COACHING
CO-ACTIVO

ELLIIEC DE BLTERESCIA
FARA DEFIFIE EL AMEITO OLL
COACHRG PROPELIC AL
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Henry Kimsey: House
Earen Kimsey-Houle
Phillip Sandahl
Laura Whitworth

Coaching co-activo.

Cambiar empresas, transformar vidas

FEl coaching co-activo se basa en la premisa de que la persona es

Henry Kimsey-House naturalmente creativa, autbnoma y que posee grandes recursos, lo cual

le permite encontrar sus propias respuestas a los retos a los que se
Editorial: Paidds enfrenta en su vida personal y profesional. En lugar de instruir o acon-
Precio: 20,80 € libro sejar al cliente, el trabajo del coach co-activo consiste en hacerle pre-

guntas que le ayuden a esclarecer sus objetivos, escucharle y darle los
recursos necesarios para que emplee las herramientas y la creatividad
que ya posee. Todo ello desde una concepcion integral del ser humano.

impreso

Vender es facil, si sabe como

Nuestro unico objetivo es conseguir que los clientes nos elijan

No hay que darle mas vueltas: “Todo comienza y termina en el
cliente”.Y es que en ventas hay que simplificar. Nuestro unico objetivo,

Alejandro Hernandez para tener éxito comercial, debe ser algo tan sencillo y tan dificil como
conseguir que los clientes nos elijan. Una vez asumido este principio,

Editorial: Alienta vender es facil ya que simplemente se trata de ayudar a comprar. Pen-
Precio: 14,21 € libro sando desde el principio que el cliente es el objetivo de todo negocio
impreso se puede disenar, producir, distribuir, anunciar, y vender con extraordi-

naria facilidad. Alejandro Hernandez, empresario de reconocida trayec-
toria, explica aqui como conseguirlo.

PymeSeguros



FOTOGRAFIA
PROFESIONAL


http://www.irenemedina.com
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tengo hogar

Reimpulsando vidas

AYUDAMOS A FAMILIAS
en riesgo de exclusion
social a recuperar
su autonomia

siguenos en redes sociales para
enterarte de nuestras novedades

www.fundaciontengohogar.org

@tengohogar



www.fundaciontengohogar.org
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