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iPor fin ya esta en
vigor la Ley
de Distribucion!

A

Con casi dos anos de retraso, el
Consejo de Ministros del 4 de febre-
10 aprobo la Ley de Distribucion de
Seguros por medio de un Real De-
creto Ley de medidas urgentes, que
publico el BOE al dia siguiente y en-
tr6 en vigor el 6 de febrero. De esta
forma quedaba transpuesta definiti-
vamente la Directiva de Distribuciéon
de Seguros y Reaseguros (IDD), pa-
ralizando asi las posibles sanciones
gue podrian venir de la Union Euro-
pea (ver Al dia distribuciéon). Ahora
queda que el Parlamento, en el plazo
maximo de un mes, decida siratifica
este Real Decreto Ley o prefiere que
se elabore una Ley propia. En cual-
quier caso, quedaria derogada la an-
terior Ley de Mediacion.

Los corredores dan la bienveni-
da a esta nueva Ley de Distribucion
en la que se equipara a todos los dis-
tribuidores (companias, agentes, co-

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen@pymeseguros.com

Editorial

rredores, mediadores de seguros complementarios y
comparadores, que ahora obligatoriamente tendran que
tener un mediador detras).

Todos ellos tendran la oportunidad de vender, si
finalmente se hace obligatorio el seguro de Patinetes.
Porque el sector asegurador insiste en la necesidad de
una reglamentacion formal de los vehiculos de movilidad
personal (VMP), que tenga en cuenta los riesgos inhe-
rentes a su conduccion y los posibles danios asociados
en caso de accidente. Seria conveniente, como en otros
paises de la eurozona, que existiera un seguro obligato-
rio de circulacion de vehiculo para ellos porque no cabe
duda de que son un vehiculo a motor (ver Punto de en-
cuentro).

Un seguro con solera pero que esta en continua
evolucion es el de Asistencia en Viaje. Desde hace tiem-
po las empresas especializadas proclaman el papel cla-
ve que desarrollan en un producto tan complejo como
este. Afirman que son capaces de enfrentarse mejor a
los retos que estan apareciendo, desarrollando redes de
proveedores de conflanza y excelencia en nuevos des-
tinos, a veces, de dificil acceso; y con una digitalizacion
que ofrezca una diversidad de canales y asegure mayor
agilidad en la gestion de la asistencia y/o el siniestro. ks
esencial que los corredores entiendan el potencial del
producto para que sean ellos quienes, de manera proac-
tiva, lo ofrezcan a sus clientes (ver Hablando claro).
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Hablando claro

Fernando Barcenilla, Head of Direct & Digital y Relacion
Directa con Agentes y Corredores de Allianz Partners

Las aseguradoras
especializadas se
ENFRENTAN mejor alos
retos que aparecen en
Asistencia en Viaje

Desde hace tiempo las empresas especializadas en los seguros de
Asistencia en Viaje proclaman el papel clave que desarrollan en un
producto tan complejo como este. Son capaces de enfrentarse mejor a
los retos que estan apareciendo, desarrollando redes de proveedores de
confianza y excelencia en nuevos destinos, a veces, de dificil acceso; y
con una digitalizacion que ofrezca una diversidad de canales y asegure
mayor agilidad en la gestion de la asistencia y/o el siniestro. Fernando
Barcenilla, Head of Direct & Digital y Relacion Directa con agentes y
corredores de Allianz Partners, afirma que "‘es esencial que los
corredores entiendan el potencial del producto para que sean ellos
quienes, de manera proactiva, lo ofrezcan a sus clientes".

-
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En los ultimos anos, el seguro de Asistencia en Viaje ha crecido abuen
ritmo. ;Como se ha comportado el ramo el afio pasado?

En 2019, el seguro de Asistencia en Viaje ha mantenido su tendencia
al alza, en parte debido a un aumento del numero de viajeros, que a su vez,
se desplazan con mayor frecuencia.

Observando algunas de las fuentes de referencia del mercado, como
Finaccord, observamos un incremento del 13,4% en el numero de viajes
realizados al extranjero entre 2014 y 2018, tendencia que se ha mantenido
en 2019. De aqui a 2022 se espera crecer a una ritmo anual del 9,1%.

¢Qué se preveé que ocurra?

Para 2020 se prevé que la ten-
dencia se mantenga porque volvera
a incrementarse el numero de viajes,
entre ellos a paises exoticos.

Ademas, este ano tendran lugar
los Juegos Olimpicos y Paralimpicos
en Tokio, donde se daran cita miles
de deportistas, personal de la orga-
nizacion y espectadores, lo cual im-
plicara miles de desplazamientos.

¢Cree que el negocio de Asis-
tencia en Viaje debe estar en em-
presas especializadas?

El rol de las empresas especia-
lizadas es clave porque el seguro de
Viaje es un producto complejo que
atiende a distintos factores. Eista complejidad radica, en parte, en la singu-
laridad de las coberturas que responden a la naturaleza tan diversa de los
riesgos en los que puede incurrir el asegurado en funciéon del destino, la
duracion del viaje, etc.

Los ‘Beneficios
Proactivos’
proporcionan
respuestas
inmediatas al
cliente en caso
de que sufraun
imprevisto

Hablando claro

Por ejemplo, una de las cober-
turas tradicionales mas valorada es
la asistencia sanitaria y el destino es
determinante ala hora de establecer
el riesgo. Estados Unidos encabeza
la lista de paises en los que la asis-
tencia médica puede resultar mas
costosa; y Asia, donde la asistencia
sanitaria puede ser mas impredeci-
ble en términos de recursos.

Por eso, un mediador especiali-
zado es esencial a la hora de conocer
el producto y asesorar al cliente res-
pecto al sobrecoste que puede dedu-
cirse de una intervencion en caso de
no estar asegurado. Esto puede ob-
servarse, de manera muy grafica, en
el supuesto de la rotura de una pier-
na en Tailandia, que puede suponer
hasta 54.000 euros al viajero, o en el
caso de sufrir apendicitis en EEUU,
que puede ascender a 80.000 euros.
Son gastos excesivamente elevados
para un particular y estar bien ase-
gurado, marca la diferencia.

Solo 1 de cada 4 viajes estan
asegurados. Parece unratio peque-
no...

La figura del mediador es esen-
cial para cambiarlo porque, por su
proximidad con €l cliente, puede ofre-



Hablando claro

cer el seguro de manera proactiva y, a
Su vez, es quien mejor puede aconse-
jarle sobre los riesgos reales del viaje y
la necesidad de contratar una pdliza
especifica para que el cliente viaje se-
guro y sin sobresaltos. Es importante
que el mediador advierta de las restric-
ciones y limitaciones en cuanto a gas-
tos meédicos y repatriacion sanitaria
que tienen los seguros de Viajes de las
tarjetas de crédito o de los seguros de
Salud y de la necesidad de contratar un
seguro que cubra por completo el viaje.

¢ Qué coberturas son las mas valoradas por los clientes?

Segun nuestro informe sobre el comportamiento del viajero de ‘Insights
Lab’, las garantias médicas siguen siendo las mas importantes tanto para
el asegurado habitual del seguro de Viaje como para aquel viajero que nunca
lo ha contratado (29%), seguido de cancelacion de viaje por imposibilidad
de viajar (18%), repatriacion y transporte sanitario (16%), retraso o cancelacion
del medio de transporte (10%) y pérdida y dano de equipaje (10%).

¢A quéretos se enfrenta el ramo de Asistencia en Viaje?

Se enfrenta a una serie de retos, entre los que destaca el cambio en el
comportamiento del viajero que se materializa: por una parte, en la prolife-
racion de viajes experienciales y la apuesta por destinos exoticos; y por otra
parte, en nuevas necesidades en términos de accesibilidad y exigencias en
cuanto a la experiencia de cliente.

Para los profesionales del sector, esto implica por un lado, el desarrollo
de redes de proveedores de conflanza y excelencia en estos nuevos destinos,
a veces, de dificil acceso; y por otro lado, una digitalizacion que ofrezca una
diversidad de canales y asegure mayor agilidad en la gestion de la asisten-

¥ Allianz
Partners

El impacto

de los viajes de
negocios en el
seguro de
Asistencia en
Viaje sera
limitado
aunque, en
términos
absolutos, siga
representando
una
oportunidad de
negocio para el
mediador

cla y/o el siniestro.

Segun diferentes estudios el
55% de las compaiias no tienen de-
finida una politica de seguridad para
los viajes corporativos. ¢ En qué me-
dida el desarrollo del seguro de Asis-
tencia en Viaje puede venir a través
de los viajes de empleados y la obli-
gacion que tienen las empresas de
cubrir los accidenteslaborales de sus
trabajadores fuera de Espana?

Segun el ultimo informe de viaje
de ‘Insights Lab’, un 71% de los es-
panoles viaja por ocio frente a solo un
17% que lo hace por motivos de tra-
bajo, e incluso menor, es el porcenta-
je que lo hace por estudios. Por lo
tanto, el impacto que pueda tener un
aumento de la distribucién del segu-
IO para viajes de negocios sera limi-
tado aungue, en términos absolutos,
siga representando una oportunidad
de negocio para el mediador.

(En qué sentido han cambiado
los viajes profesionales ultima-
mente?

La internacionalizacion de la
pyme espanola ha incrementado el
numero de viajes profesionales en
los ultimos anos. Estos viajes requie-
ren de coberturas especificas ade-

S



mas de las habituales contratadas en un seguro de Viaje.

Estas coberturas también han evolucionado de acuerdo a las necesi-
dades de los viajeros de hoy. Por ejemplo, en el caso de que el profesional
asegurado no pueda viajar, se gestiona el cambio de billete u hotel, en favor
de un sustituto profesional que pueda acudir a la feria o reunion de trabajo
en el extranjero o el reembolso del importe del billete o de la entrada. Estas
coberturas son un factor decisivo en la contratacion del seguro.

Parece que el target de los jovenes tiene una cultura viajera diferen-
te. ¢ Se esta adaptando el seguro a sus necesidades?

Por supuesto. Las ultimas novedades que hemos implementado para
dar respuesta a las necesidades del viajero, estan principalmente relacio-
nadas con la accesibilidad, la sencillez y la agilidad del servicio.

Entre otras, Allianz Partners ha desarrollado una app digital "Digital
Traveller’. En ella existe una completa guia que proporciona informacion
importante sobre seguridad y salud, de manera previa al viaje, y que permi-
te crear alertas personalizadas que ayudan al cliente a estar preparado y a
viajar seguro.

Como elemento diferenciador,
ofrecemos a nuestros clientes Be-
neficios Proactivos’, que proporcio-
nan respuestas inmediatas al cliente
en caso de que sufra un imprevisto.
Es decir, puedo optar a la indemni-
zacion por retraso de mi vuelo, auto-
maticamente, cuando la salida se
efectua 4 horas mas tarde de lo pre-
visto y llega a mi cuenta bancaria sin
necesidad de otro tipo de gestion.
Estos beneficios pueden utilizarse,
por ejemplo, en compras o catering
del aeropuerto.

La campana
‘Viaja Seguro’
del Ministerio
de Asuntos
Exteriores ha
ayudado a
sensibilizar ala
poblacion sobre
las precauciones
que deben
adoptar antes
deiniciar un
viaje

Hablando claro

Por ultimo y no menos impor-
tante, la app ofrece la posibilidad de
que los clientes gestionen de princi-
pio a fin un siniestro comodamente
desde su movil, controlen en tiempo
real el status de su gestiéon y reciban
directamente sus reembolsos casi de
manera inmediata.

En cuanto a nuestro amplio
portafolio de productos, también he-
mos incorporado novedades que
responden a las nuevas necesidades
de los clientes. En concreto, el ser-
vicio de telemedicina le ofrece la
posibilidad de contactar con un me-
dico, por teléfono o video, a través
de una gran variedad de dispositivos
como smarthphones, portatiles, ta-
blets, etc. en cualquier lugar y cir-
cunstancia.

Para un target joven, contamos
con seguros especificos entre los
que consta el ‘Seguro de estudian-
tes’. Eiste seguro esta pensado para
menores de 35 anos, sin importar la
duracion del viaje, y tiene como prin-
cipales beneficiarios a los estudian-
tes de Erasmus, Masters o intercam-
bios escolares.

¢ Se esta adecuando este segu-
ro a las necesidades que plantea la



Hablando claro

ALLIANZ PARTNERS OFRECE
UN CANAL EXCLUSIVO DE
ATENCION AL CORREDOR

Fernando
Barcenilla, Head
of Direct &
Digital y
Relacion Directa
con Agentes y
Corredores de
Allianz Partners,
senala que “la
aseguradora
ofrece a los
corredores una
oportunidad de
negocio en
condiciones muy
atractivas, por
encima del
mercado v,
ademas, la
confianza de
contar con el
lider en seguro
de Viaje para sus
clientes”.
Asimismo,
continda, “los

mediadores
cuentan con un
soporte
especifico
siempre que lo
necesiten: un
canal exclusivo
de atencion al
corredor, sin
esperas y con un
trato
personalizado.
Cuando un
corredor contacta
con nosotros, se
le asigna un
agente dedicado
que se encarga
de todos los
tramites
requeridos”.

A cambio, la
entidad valora,
por encima de
todo, “el
enfoque del

mediador, que
pueda ofrecer
cercaniay
confianza al
cliente. Es
importante que
mantengan una
relacion de
colaboracion con
nosotros, que
nos permita
crecer juntos.
Para mayor
satisfaccion de
los clientes,
estamos
enfocados en el
cumplimiento de
la nueva
normativa de
distribucion de
seguros (IDD) y
de tratamiento
de datos (GDPR),
pilares que
también deben

cumplirse en el
ejercicio diario
de los
mediadores que
colaboren con
nosotros”.

En linea con lo
que ocurre en el
mercado, en esta
compania
aproximadamente
un 10% del
volumen total de
negocio en el
ramo de Viaje
llega a través de
los corredores.

economia colaborativa?

Si. Nuestras garantias de anula-
cion de viaje, cubren las reservas rea-
lizadas por plataformas propias de la
economia colaborativa como Airbnb,
en caso de que €l viaje sea cancelado.
Ademas, la cobertura de interrupcion
de estancia reembolsaria los dias no
disfrutados en caso de que tengamos
que repatriar al viajero.

Desde hace dos anos el Minis-
terio de Asuntos Exteriores incor-
pora alas aseguradoras en sucam-
pafa ‘Viajainformado, viaja seguro’.
¢Qué resultado esta teniendo?

La campana ‘Viaja Seguro’ del
Ministerio de Asuntos Exteriores
(MAUC) ha ayudado de manera efec-
tiva a sensibilizar a la poblacion so-
bre las precauciones que deben
adoptar antes de iniciar un viaje.

Las recomendaciones van en-
caminadas a la contratacion de un
seguro completo, con coberturas
que vayan desde la asistencia sani-
taria hasta la juridica, pasando por la
anulacion, el robo o el extravio del
equipaje. Pese a su impacto inicial,
es cierto que, con el tiempo, se ha
diluido el mensaje y que campanas
similares deberian desarrollarse con

S



mayor frecuencia.

¢Cual es el mayor valor anadi-
do que aporta Allianz Partners al
cliente?

En Allianz Partners nos carac-
terizamos por contar con redes pro-
pias de proveedores en todo el mun-
do. Controlamos de primera mano la
asistencia y su calidad, lo que nos
permite garantizar la mejor expe-
riencia en los momentos mas com-
plicados del cliente. Este es clara-
mente nuestro principal elemento
diferenciador.

Ademas, la compania cuenta
con una experiencia de mas de 40
anos vy la solvencia financiera de un
gran grupo, que nos permite hacer
frente a grandes siniestros.

Parece que el servicio que
ofrecenlas aseguradoras en elramo
de Asistencia en Viaje esta muy
bien valorado por los corredores...

Los corredores reciben de pri-
mera mano las opiniones de los clien-
tes que contratan un seguro de Viaje.

Fl servicio se presta en situacio-
nes criticas, momentos de especial
fragilidad emocional en los que el
unico soporte constante es la relacion
con la aseguradora. Ademas, nuestra

Hay un cambio
enel
comportamiento
del viajero que se
materializa en

la proliferacion
de viajes
experiencialesy
la apuesta por
destinos
exoticos

Hablando claro

red internacional de proveedores medicos esta muy bien valorada.

En resumen, esta valoracion es el resultado de una asistencia cercana,
siempre disponible y con un personal profesional altamente formado para
poder dar respuesta a situaciones especialmente dificiles a nivel logistico y
emocional.

Los mediadores solo distribuyen el 11% de los seguros de Viaje de par-
ticulares. ;{Qué se puede hacer para que mejore ese ratio?

Desde Allianz Partners hemos iniciado una serie de ponencias y jorna-
das formativas especificas para informar al mediador sobre las oportunida-
des de negocio que presenta el seguro de Viaje y la diversidad de productos
a su disposicion, dentro del ramo. Es esencial que entiendan el potencial
del producto para que sean ellos quienes, de manera proactiva, lo ofrezcan
a sus clientes.

Ademas, hemos querido facilitar a los profesionales de la mediacién una
serie de herramientas digitales, agiles, desde las que pueden dinamizar su
actividad de manera sencilla y conocer al detalle un producto, sus coberturas
Y precio, en solo unos pocos clics.

Muchos viajeros creen errbneamente que
viajan debidamente asegurados con las cober-
turas complementarias de su seguro de Salud o
tarjeta de crédito. Pero la realidad es que rara
vez cubren repatriaciones o los limites que es-
tablecen el coste de la asistencia son tan bajos
que no llegan a cubrir el servicio y el cliente
tiene que finalmente hacerse cargo del gasto.

Los corredores estan interiorizando poco
a poco el ofrecimiento proactivo de este seguro,
que es esencial por todos los motivos que he-
mos Vvisto.

CARMEN PENA
Foros: IRENE MEDIA
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as capaces de adaptarse a todo tipo de necesidades”.
Se trata de un ramo en constante evolucién que debe dar
espuesta de forma inmediata a las necesidades de cada
pologia de viajero, con unas demandas muy exigentes y
situaciones de riesgo cambiantes.



Ano tras ano, los seguros de Asistencia en Viaje siguen experimen-
tando una tendencia positiva. “Debido, en gran parte, a una mayor con-
clenciacion de los viajeros espanoles que, si bien es cierto que aun no
alcanzan los niveles del resto de nuestros vecinos europeos, cada vez
son mas conscientes de la importancia de proteger sus viajes con un
buen seguro”, explica Jorge Garcia, director comercial de Grupo Inter-
Mundial.

De hecho, en esta correduria esperan que 2020 sea un afno positivo.
“Como en anteriores ejercicios, nuestra prevision es continuar con un
crecimiento moderado y estable que nos permita seguir estando en dis-
posiciéon de facilitar al mercado y a nuestros viajeros las mejores solu-
ciones”, afirma Jorge Garcia.

Los 26 anos de experiencia de InterMundial en
seguros de Viaje, les permite valorar los cambios que se
han producido en este negocio. “Ademas de nuevos tipos
de viajes y viajeros, existen riesgos y situaciones dife-
rentes ante las que debemos protegernos y, precisa-
mente por eso, cada vez existen en el mercado produc-
tos mas sofisticados con garantias capaces de adaptarse
a todo tipo de necesidades y tipos de viajeros. Afortu-
nadamente, el nivel de concienciacioéon de los viajeros ha
ido en aumento especialmente en los ultimos anos lo
gue supone una nueva perspectiva a la hora de comer-
cializar los seguros”, indica Garcia.

En el tema de concienciar al viajero se valora muy
positivamente todo tipo de campanas (como la que el
Ministerio de Asuntos Exteriores realiza anualmente)
que lo potencian. En su opinidn, “todos los esfuerzos e
iniciativas que promuevan el valor de la seguridad, rever-
tirdn en un beneficio para toda la sociedad. Los viajeros
deben ser capaces de comprender que existen riesgos
a los que se exponen antes de emprender un viaje para,

Todos los
esfuerzos e
iniciativas que
promuevan el
valor de la
seguridad en
los viajes,
revertiran en
un beneficio
para todala
sociedad

Vision de experto

después, valorar de qué forma pue-
den prevenirlos y viajar con total
tranquilidad”.

EL SERVICIO EXCELENTE
ES PRIMORDIAL

Para el director comercial de
InterMundial, en este tipo de segu-
ros es primordial el servicio que se
ofrece. “No somos partidarios de
entrar en una guerra de precios ya
que, para nosotros, con nuestra
experiencia de mas de 25 anos, lo
realmente prioritario a la hora de
posicionarnos en el mercado y ante
nuestros clientes, es poder ofrecer
un servicio excelente y una gama de
productos que ofrezcan los mas altos
estandares de calidad”.

De hecho, hace un ano Inter-
Mundial incremento hasta un millon
de euros los limites de gastos médi-
cos de sus seguros de Viaje en el
mundo. Jorge Garcia comenta que “lo
Vivimos como un momento historico
y emocionante. Poder poner en el bol-
sillo de nuestros clientes un millén de
euros en gastos medicos para que no
se preocupen por nada a la hora de
viajar, fue la mejor forma que tenia-
mos para agradecer la confianza
depositada en InterMundial. Con esta
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subida histoérica, dotamos a nuestros clientes de un cata-
logo completo de productos con garantias unicas, con los
limites mas altos del mercado y capaz de cubrir todas sus
necesidades, incluso en aquellos destinos mas complica-
dos o con los precios mas caros en cuestiones sanitarias”.
Ademas, junto con Bnext, ha creado una pdliza
100% digital. “El objetivo —apunta Garcia- era crear un
producto para todos los bolsillos que pudiera contratarse
de forma sencilla y transparente. Desde el lanzamiento
de este seguro, junto con el Marketplace de productos
financieros Bnext, hemos contado con una gran acogida
por parte del publico mas joven que valora, entre otras
cosas, esa facilidad e inmediatez que les permite, en tan
solo 3 clics y a través de su propia app movil, activar su
cobertura del seguro. Este seguro, que se contrata por
tramos de duracion del viaje y por tipo de destino, cuenta
con una amplisima cobertura tanto en gastos meédicos
como en robo, pérdida o danos en el equipaje y ofrece a
los viajeros asistencia 24 horas en castellano”.
Precisamente se han sabido adaptar a las necesidades de los via-
jeros mas jovenes del llamado perfil millennial que disponen de una
gran cantidad de informacioén a la hora de planificar sus viajes; saben
lo que quieren, como lo quieren, de forma transparente y clara, y cuando
lo quieren, de forma agil e inmediata. En InterMundial les han escu-
chado “para poder ofrecerles productos especialmente disefiados para
ellos y, sobre todo, apostando por la innovaciéon que les permita man-
tener una relacion a lo largo de todas las fases del seguro de forma
sencilla y accesible. En este sentido, InterMundial ha desarrollado la
primera plataforma de gestion integral de seguros prestando especial
atencion a la experiencia de cliente que permite desde la contratacion
de los productos, hasta comunicar un siniestro o conocer en tiempo
real la informacién de una tramitacion. En definitiva, hemos querido

La plataforma
de gestion
integral de
seguros
permite,
ademas de la
contratacion de
los productos,
comunicar un

siniestro o

conocer en
tiempo real la
informacion de
una tramitacion

poner al alcance de los viajeros una
nueva forma de relacionarse con el
seguro basada en la innovacion”.

Para Jorge Garcia se trata de un
ramo en constante evolucion que
debe dar respuesta de forma inme-
diata a las necesidades de cada tipo-
logia de viajero, con unas demandas
muy exigentesy situaciones de riesgo
cambiantes. “Quiza el reto mas
importante al que se enfrenta la
industria del seguro de Viaje esté rela-
cionado con la inmediatez en €l ser-
vicio al cliente final, y no nos referi-
mos a la asistencia en destino cuando
surge una situacion de gravedad, esto
lo damos por descontado, sino a la
gestion en la post venta y particular-
mente en el tratamiento del sinestro
cuando el viaje no se ha producido,
la tecnologia aqui juega un papel fun-
damental y en InterMundial llevamos
anos ofreciendo al cliente la posibili-
dad de egjercer dicha inmediatez a
través de la gestion online del sinies-
tro en tiempo real”.

DESARROLLO DEL SEGURO
DE EMPRESAS

Un nicho de mercado con largo
recorrido y gran potencial son los
viajes de empleados y la obligacion

S



que tienen las empresas de cubrir los accidentes laborales de sus trabaja-
dores fuera de Espana. “Las empresas deben tomar conciencia de las obli-
gaciones que tienen para con sus empleados cuando viajan y protegerles
ante los riesgos que pueden sufrir en sus desplazamientos. Es responsabi-
lidad de la empresa proteger a sus trabajadores buscando las formulas mas
adecuadas de proteccion. Esta concienciacion, que debe estar reflejada
desde las propias politicas corporativas, es el primer paso para mejorar la
proteccion de empresas y trabajadores a través de los productos y las cober-
turas especializadas necesarias para garantizar la tranquilidad”, indica
el director comercial de InterMundial.

Sin embargo, no entiende que “deba existir una remodelacion total
del seguro de Viaje para adaptarlo a las necesidades concretas de las
pymes, pero si una adecuacion a las necesidades del cliente corporate.
De hecho, insistimos en el desarrollo de coberturas especiales que garan-
ticen dichas necesidades. Por otro lado, debemos facilitar el acceso a la
contratacion y gestion del seguro
dentro de la empresa vy, sobre todo,
en la labor de quien recae la respon-
sabilidad para hacerlo. Para ello es
fundamental una plataforma que dé
visibilidad a todo el proceso pre y
post venta y, por supuesto, una for-
macion adecuada”.

Precisamente en este tipo de
seguros, es el mediador el canal que
mas valor anadido puede aportar a
la hora de tomar decisiones. Jorge
Garcia afirma que “la figura del corre-
dor no solo pone a disposicion de sus
clientes un amplio conocimiento del
sector y el mercado, sino que, ade-
mas, gracias al analisis constante de

Debemos
facilitar el
acceso ala
contrataciony
gestion del
seguro dentro
de la empresa

Vision de experto

la evolucion de los productos y su
experiencia en materia de seguros,
sera capaz de asesorar con el mayor
rigor e independencia. Parece claro
que los seguros de Viaje con cober-
tura anual despiertan mas interés en
el cliente de la correduria ya que su
estructura de contratacion y validez
se asemejan mucho mas al resto de
seguros que pueden tener contra-
tado con la correduria”.

Como especialistas en seguros
de Viaje, comenta Garcia, “nos esfor-
Zamos mucho por prestar siempre el
mejor servicio global a nuestros
clientes: antes, durante y después de
su viaje. En InterMundial somos
conscientes de que los corredores
valoran esa implicacién porgue
saben que se puede perder a un
cliente por un simple fallo en la ges-
tidn de un siniestro, por ejemplo. El
corredor ha tenido que adaptarse en
POCo tiempo a un uso cada vez mas
presente de las nuevas tecnologias
y de la innovacioén en todas las fases
del seguro, desde la contratacion de
los productos, hasta la comunicacion
con la aseguradora para dar de alta
un siniestro, etc.”.

CARMEN PENA
Foros:IrRENE MEDIA
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Losriesgos de los patinetes
COS NEGESITAN

La proliferacion de
patinetes electricos ha
obligado a la Direccion
General de Trafico (DGT) a
establecer una instruccion
transitoria que incluye una
serie de medidas para su
uso. El sector asegurador,
sin embargo, insiste en la
necesidad de una
reglamentacion formal de
los vehiculos de movilidad
personal (VMP), que tenga
en cuenta los riesgos
inherentes a su conduccion
y los posibles dafios
asociados en caso de
accidente. En ultima
instancia, seria
conveniente, como en otros
paises de la eurozona, que
existiera un seguro
obligatorio de circulacion
de vehiculo para ellos,
porque no cabe duda de
gue es un vehiculo a motor.
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“Aunqgue hoy en dia no es un seguro obligatorio, es muy recomen-
dable tenerlo para cubrir no solo los danos al patinete o al conductor,
sino también la RC o la defensa juridica”, sefnala Laura Lora, técnica
de Suscripcion de RC de Reale Seguros, que destaca que en paises
europeos como Francia ya se ha empezado a regularizar. Por eso, con-
fla en que en Espana no tarde mucho en ser obligatorio, y mas tras la
reciente instruccion de la DGT.

Para Begornia Larrea, directora general de Summa Correduria de
Seguros, la regulacién es esencial, pues se trata un vehiculo a motor
con cierta inestabilidad y que alcanza velocidades considerables, por
lo que los riesgos de su uso son evidentes: “Creo que es fundamental
que tenga un seguro obligatorio, no solo de RC de danos, sino también
de reclamacion a terceros”, ratifica.

Carmelo Vega, socio director de Ponce y Mugar, confia en que no
tarde mucho en aprobarse una normativa que regule este tipo de Ve-
hiculos de Movilidad Personal y recuerda que la DGT lo unico que ha
publicado es una serie de instrucciones de caracter transitorio hasta
que se publique la normativa correspondiente que va en la misma linea
de lo que se esta debatiendo en la Union Europea. La DGT insta a
aplicar siempre el Reglamento General de Circulacion, si bien al con-
siderarse el patinete un VMP no se requiere siquiera licencia de circu-
lacion o permiso de conducir. A pesar de que solo se han dado “unas
pinceladas”, valora que a la larga “se tendra que normalizar y exigir un
seguro obligatorio de circulacion de vehiculo”, pues no cabe ninguna
duda de que es un vehiculo a motor.

CONTRARIOS A INCLUIRLO EN HOGAR

Sobre el planteamiento de la Organizacion de Consumidores y
Usuarios (OCU) de solicitar a Unespa que se amplien los capitales cu-
biertos parala RC de seguros de Hogar para cubrir las indemnizaciones
en la que se pueda incurrir en el uso de patinetes, todos los participan-
tes en la mesa redonda de Pymeseguros coincidieron en que “no tiene

LauraLora.

Carmelo Vega.
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ningun sentido”.

“Le hacemos un flaco favor al
seguro con ese tipo de noticias, por-
que el consumidor piensa que €l se-
guro del Hogar es el pozo déonde hay
que meter todo tipo de coberturas y
ademas tampoco se aclara la labor
del seguro y el porqué del seguro”,
protesta Begona Larrea.

Laura Lora justifica esta peti-
cion en que muchas companias han
metido este tipo de coberturas en
Hogar, 1o que dificulta la labor del
resto para ofertar pdlizas concretas.
“Se desvirtua la poliza de Hogar por-
que al final siempre van a precios
muy ajustados, con lo cual estas me-
tiendo una cobertura con una suma
asegurada elevada y luego no la pue-
des cobrar”, anade.

Ademas, como hace constar
Carmelo Vega, “una poliza de Hogar
no es una poliza de seguro que deba
garantizar el riesgo de circulacion”
e incluirlo requeriria especificar cla-
ramente el tipo de aparato que se
trata, porque, por ejemplo, el patine-
te con sillin si requiere una autoriza-
cion administrativa para poder con-
ducirse: “Este tipo de cobertura debe
tratarse como un seguro obligatorio
de circulacién”, sentencia.
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Entre otras cosas porque, como
perciben, estos vehiculos cogen grandes
velocidades, a veces van por las aceras
y son bastante inestables. Afortunada-
mente, al entender de los expertos, se
estda empezando a multar también las
infracciones que cometen estos conduc-
tores, pero sigue existiendo, como con-
firma Larrea, un gran desconocimiento
de la normativa que los regula por parte
de los usuarios. “Deberia tener un per-
miso de circulacion, puesto que se esta
limitando mucho su utilizacion”, propo-
ne, a la vez que aprecia que cuando se
aclare la normativa, la gente se atrevera
mas a compirar ese tipo de vehiculos. “En
el momento que se regule, estoy conven-
cida que va a haber un seguro obligato-
rio”, considera.

Lora es optimista en este aspecto y dada la evolu-
cion de los ultimos anos cree que no tardara en impo-
nerse una regulacion a nivel nacional, una vez que se
lleguen a acuerdos con la Unién Europea para cumplir
las pertinentes directrices comunitarias, pues la DGT
deberéa ponerse de acuerdo con el resto de Europa para
homogeneizar normas.

BAJO LAS ORDENANZAS MUNICIPALES

‘“Aunque hoy en dia no es un
seguro obligatorio, es muy
recomendable tenerlo para
cubrir no solo los darios al
patinete o al conductor, sino
también la RC o la defensa
juridica”. Laura Lora

Mientras no haya una regulacion definitiva, la circulaciéon de estos vehi-
culos depende de las normativas de cada ayuntamiento por donde circula, que
son las que desde las aseguradoras se tienen en cuenta a la hora de elaborar
los contratos de pdlizas de patinetes eléctricos. “Como no hay una legislacion

general que lo especifique, entende-
mos que deben ser cada una de las
ordenanzas municipales y en caso
de siniestro se debe atender a lo que
establezca cada municipio y las nor-
mas del ordenamiento juridico vial”,
declara la directora general de Sum-
ma Correduria de Seguros.

Esta dispersion regulatoria le
parece “una atrocidad”, pues la gen-
te no sabe qué normas tiene que
cumplir, pues en cada municipio va-
ria: “Si hubiese una homogeneidad
y una ley todo el mundo la conoceria
y seria mas facil para los medios de
comunicacion difundirla y entre to-
dos hacer una labor de conciencia-
cion”, aclara.

Efectivamente, como reconoce
Vega, “no hay otra cosa”, porque la
DGT hasta el momento solo ha dado
a conocer unas pautas (en cuanto al
casco, el uso de elementos antirre-
flectantes, la limitacion de la veloci-
dad...), pero traslada a los ayunta-
mientos laregulacion de la circulacion,
“lo cual supone un problema extra
para las aseguradoras a la hora de
disenar el seguros”, percibe.

“Eistamos a la espera de que los
productos que se estan comerciali-
zando en las companias se tengan

PymeSeguros



que adaptar a los nuevos seguros”, con-
cede Begonia Larrea, directora general
de Summa Correduria de Seguros, que
aclara que mientras tanto se limitan a
atenerse a la normativa vigente.
“Ahora mismo hay una dificultad
para la venta de este producto”, interfie-
re el socio director de Ponce y Mugar,
con un patinete eléctrico se puede oca-
sionar el mismo siniestro que en un ve-
hiculo circulando, en muchas ciudades
hay vias que restringen la velocidad a 30
km/h, y permiten la convivencia entre
patinetes y vehiculos, y bajo mi punto de
vista se estan proponiendo “primas in-
suficientes cuando el riesgo es altisimo”.
Ademas, como indica la técnica de
suscripcion de RC de Reale Seguros, si

finalmente a estos vehiculos se les aplica el Baremo de
Autos las primas tendran que elevarse mucho mas, toda
vez que las indemnizaciones por lesiones seran mas al-
tas. “Hay una incertidumbre a la hora de aplicar el Ba-
remo v, si al final se aplica, las primas, las condiciones
del seguro vy las franquicias seran muy diferentes a 1o
que hay ahora mismo en €l mercado”, afirma.

CONCIENCIACION DEL RIESGO

-

“La falta de regulacion supone
un problema extra paralas
aseguradoras ala hora de
disefiar el producto y paralos
corredores de seguros en su
venta”. Carmelo Vega

Aunqgque como precisa Carmelo Vega, socio director de Ponce y Mugar,
todavia es pronto para el analisis de este tipo de vehiculos. Hay pocos datos
que permitan estudiar su siniestralidad y a las aseguradoras todavia les cues-

ta determinar la prima correcta para estos seguros.

Coincide Begona Larrea en que acabara pasando como en los coches
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eléctricos de alquiler, que lo cogera
una persona que tiene una aplica-
cién y una tarjeta, y asi ya se tiene
identificado al usuario durante el
tiempo de uso del patinete, sin co-
nocer mas datos del usuario, ni si-
quiera su historial de conduccion.
“Yo es que creo que tendria que te-
ner hasta permiso de circulacion,
pues tiene muchos mas riesgos y
potencia que una bici”, opina.

“La gente no tiene conciencia
del riesgo. Es una herramienta con
la que te puedes hacer dano y pue-
des danar a alguien”, se queja La-
Irea, tras advertir Laura Lora, técnica
de Suscripcion de RC de Reale Se-
guros, que en los ultimos anos tam-
bién se han puesto de moda los pa-
tinetes dirigidos a nifios de 7 a 11
anos, que pueden coger importantes
velocidades, muy por encima de los
6 km/h que es el limite para ser con-
siderados juguetes.

Laura Lora comenta que desde
su compania tienen contratos con
algunas empresas muy grandes de
alquiler de patinetes con seguros
muy amplios, pero la mayoria de po-
lizas que estan suscribiendo son con
empresas de alquiler pequenas a ni-
vel local, de zonas costeras... Pero
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como se han empezado a comerciali-
zar hace poco, aun no tienen un volu-
men de siniestralidad suficiente como
para hacer una correcta valoracion.

Con todo, Vega cree que este
tipo de seguros sera una nueva via
de negocio a explorar para los corre-
dores de seguros. Pero aun queda el
escollo de que la aseguradora se
sienta comoda con la venta de este
producto y que el cliente tenga con-
cienciacion del riesgo y el verdadero
peligro que tiene su uso.

EN CONTRA DEL ASEGURAMIENTO
PERSONAL

Sobre la posibilidad de que €l ase-
guramiento en este ramo sea de modo

personal, segun el usuario que lo utilice, y no

por el vehiculo, la directora general de Summa Corredu-
ria de Seguros cree que “actualmente no es viable”, pues
es dificil determinar qué se conduce y responde mas al
tema de la economia colaborativa, que funciona hasta
cierta edad: “Con los anos, como norma general, vas a
tener tu propio coche y vas a conducir tu propio coche”,
concibe. Tendencia que también se aplica a los patine-
tes eléctricos, toda vez que no tienen un precio excesi-

“Si hubiese una homogeneidad y
una ley todo el mundo la
conoceria y seria mas facil para
los medios de comunicacion
difundirla y entre todos hacer
una labor de concienciacion”.
Begoia Larrea

vo, lo que facilita su compra en propiedad, mas que el alquiler.
Coincide el socio director de Ponce y Mugar, en que la gente joven

si es muy usuaria de vehiculos de movilidad alternativa, no en propiedad,
y para ese segmento puede tener sentido un seguro a la persona en lugar
de al propio vehiculo. “Este nuevo usuario de VMP puede ser un buen

candidato para asegurar, ya que es
un usuario concienciado con la eco-
nomia colaborativa e incluso estan
cambiando los habitos para la ob-
tencion del carnet de conducir (aho-
ra la edad es mucho mas alta que
hace 20 afios)”. Aun asi, esto dificul-
taria mucho asociar el seguro a la
persona.

“Ademas, tendrian que cam-
biar todas las leyes, y eso es muy
complicado”, incide Begona Larrea,
directora general de Summa Corre-
duria de Seguros. Para ella la mayor
incognita del ramo es como van a
evolucionar los patinetes eléctricos,
pues hace unos anos era impensa-
ble su funcionamiento por las ciu-
dades.

De hecho, Carmelo Vega, cree
que las restricciones de trafico en las
grandes urbes y las Zonas de Bajas
Emisiones (ZBE) para reducir los ni-
veles de contaminacion supondran
un gran incentivo para el uso de es-
tos vehiculos. Sin duda cada dia ve-
remos mas VMP.

AITANA PrueTto/ CARMEN PENA
Foros: IRENE MEDINA

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

PENSIONES

En 2012 Reino Unido puso en
marcha un sistema de prevision
social complementaria, que reduce
la dependencia de las aportaciones
del Estado, y exige un compromiso
de empresas y trabajadores. Sus
buenosresultados alo largo de los
anos han hecho que desde Esparia
nos fijemos en este modelo como
una posible solucion ante los
problemas de sostenibilidad del
sistema nacional de pensiones.
Unespa ha analizado las claves del
exito en un reciente estudio.

Fernando Martinez-Cue, profesor asociado de la Universidad de Bar-
celona y consultor especializado en pensiones, ha sido el encargado de
elaborar el informe ‘Automatic enrolment britanico. Inscripcion automatica
de trabajadores a sistemas’, que pone de relieve el buen funcionamiento de
un modelo que ha generado casi 20.000 millones de libras en ahorro nuevo
en 2019 y que ha permitido ahorrar a mas de 10 millones de trabajadores
que antes no lo hacian.

FEl automatic enrolment (“inscripcién automatica”) es un sistema de
prevision social empresarial complementaria de las prestaciones publicas
de pensiones, que consiste en que el empresario obligatoriamente inscribe
a sus empleados (de entre 22 anos y la edad legal minima de jubilacion que
reciban unos ingresos minimos anuales de 10.000 libras) y realiza unas
aportaciones minimas a su favor, siempre y cuando el trabajador aporte el
porcentaje que le corresponda. Este mecanismo es voluntario para el em-
pleado, pues una vez adscrito automaticamente, puede decidir salirse.

Las contribuciones realizadas se han ido incrementando gradualmen-
te con los anos. Desde abril de 2019, ultima fase de actualizacion de las
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mismas, la aportacién minima obli-
gatoria es del 8% del salario, del que
el 3% corre a cargo del empleador, el
4% del empleado y un 1% por parte
del Eistado, que se realiza a través de
la deduccion fiscal de las aportacio-
nes, y que se incluye como aporta-
cion extra al plan de pensiones.

De esta manera, segun datos del
informe, el Eistado proporciona el 31%
de los ingresos del jubilado (17% co-
rrespondiente a la pension basica y
otro 14% a la segunda pension del
Estado), mientras que el sistema de
auto- enrolment es responsable entre
un 30% y un 36% adicional. El por-
centaje restante corresponderia a
ahorros propios o planes individuales.

Aunque €l éxito del sistema es
notable, para mejorarlo las autorida-
des britanicas tienen previsto imple-
mentar a partir de mediados de 2020
una serie de medidas para testear
maneras de incentivar el ahorro pre-
visional y los ingresos de jubilaciéon
de los auténomos; eliminar el limite
inferior de salario (6.136 libras ester-
linas actualmente) para el coOmputo
de la base pensionable sobre la que
aplicar el porcentaje de aportacio-
nes, para calcular las contribuciones
a realizar desde la primera libra; y
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reducir la edad minima para ser elegible para la inscripcion automatica

El sistema de
prevision social
empresarial
complementaria
britanico ha
generado casi
20.000 millones
de libras en
ahorro nuevo en
2019

alos 18 anos.

CONSENSO DE LOS GRUPOS DE INTERES

Una de las claves del éxito del automatic enrolment britanico, que
puede servir de referente en el caso de que se quisiera trasladar al sistema
de pensiones esparnal, es el consenso establecido entre todos los agentes
participantes en el proceso: Gobierno, Parlamento, sindicatos y patronales.

Como pone de relieve el informe de Unespa, “todos los grupos de
interés tuvieron que negociar, produciéndose cesiones por todas las
partes”. Asi, empresarios y trabajadores aceptaron realizar aportaciones

obligatorias, que incrementarian sus costes, por un lado, y mermarian
sSus ingresos mensuales, por otro. Ademas, el Gobierno también apoyo
la medida con incentivos, ya que las aportaciones a los fondos de pen-

¢Cudlera, segunla Comisién de Pensiones, el objetivo deingresos por jubilacion
deseable para tener un retiro adecuado?

Pension (Ingresos de jubilacion) objetivo en el momento de la jubilacién, medida como porcentaje
de salario (tasa de sustitucién), para una persona con salario medio. Informe Turner (2005)
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siones estan exentas de im-
puestos, al igual que los ren-
dimientos generados durante
el periodo de acumulacion, a
la vez que renuncio a una su-
bida de tipos impositivos.
En su caso, una Comi-
sion de Pensiones indepen-
diente, creada en 2002, realizo
un profundo analisis de la si-
tuacion del sistema de pen-
siones a principios del siglo
XXI, con propuestas de solu-
ciones y recomendaciones,
que derivaron, previo coms-
promiso gubernamental, en
dos leyes de pensiones (2007
y 2008), que dieron lugar al



Mas a fondo

automatic enrolment.

En Espana existe desde 1995 una comision parlamentaria, el Pacto de
Toledo, formada por representantes de distintos partidos y que tiene el
objetivo de discutir, analizar y proponer medidas encaminadas a asegurar
la sostenibilidad del sistema de pensiones espanol. Aungque sin capacidad
legislativa, hace recomendaciones que al ser consensuadas tienen muchas
posibilidades de convertirse en ley.

Fruto de los consensos a lo largo de los anos se han llegado a acuerdos
como la creacion de un Fondo de Reserva de la Seguridad Social, retrasar

progresivamen-
te la edad de ju-
bilacion  hasta
los 67 anos o au-
mentar gradual-
mente de 3ba 37
anos el tiempo
de cotizacion
para tener dere-
cho al 100% de
la pension.

En la ac-
tualidad el Pacto
de Toledo tiene
ante si el reto de
afrontar el pro-
blema de la sos-
tenibilidad de
las pensiones,
pues el déficit de
la Seguridad So-
cial en 2018 as-
cendié  18.937

millones de euros y se calcula que
en 2019 haya vuelto a aumentar. De
hecho, el “déficit acumulado” por el
sistema de pensiones entre 2011 y
2018 es de 101.000 millones de euros,
segun un reciente informe de BBVA

Research.

A ello hay que anadir otro factor
preocupante: el envejecimiento de-

EL SISTEMA OBLIGATORIO, UN “EMPUJON” PARA AHORRAR

Los sistemas de
adscripcion por
defecto estan
basados en los
estudios de la
economia
conductual, que
establecen que la
mayor parte de los
ciudadanos tiene la
voluntad de ahorrar,
pero no da el paso
para hacerlo. No
obstante, si se les
incluye por defecto
en un sistema de
ahorro, tienden a
quedarse, ya que

para salirse tienen
que tomar la
decision activa y
meditada de dejar
de ahorrar.

“El hecho de que el
trabajador sea
incluido por defecto
en un esquema de
prevision social en
su empresa facilita
enormemente la
decision de ahorro
al mismo,
beneficiandose
ademas de unos
costes generalmente
mas bajos que los

que le resultarian
aplicables como
cliente individual”,
explica el informe.
Otra de las razones
del éxito del auto
enrolment britanico
ha sido la inclusion
de un mecanismo de
aportacion
“contributivo” o de
“subvencion
condicionada”, en
el que para tener
derecho a la
aportacion que
realiza el empleador
el empleado ha de

realizar su
aportacion
obligatoria.

El hecho de que el
empleado perciba
que el empleador
hace un esfuerzo
economico y le
retribuye con una
aportacion al
instrumento de
pensiones que
supone un
beneficio en
especie adicional a
su retribucion
dineraria, facilita el
compromiso del

trabajador con
mantenerse inscrito
en el sistema de
pensiones sin optar
por salirse y con
realizar su propia
aportacion. Se
consigue que el
trabajador valore
mas el beneficio
que supone ser
participe de un
esquema de
pensiones y se
facilita su
compromiso con el
ahorro para su
jubilacion.




mografico. Para atender a los 15 millones de pensiones pre-
vistas en 2050 se necesitarian 29 millones de cotizantes en
2050, casi 10 millones mas de los 19,3 millones actuales, cifra
que se antoja complicada de alcanzar, toda vez que la tasa
de fecundidad en Espana es 1,26 hijos por mujer, cuando para
garantizar la renovacion de la poblacion se necesitaria una
tasa de 2,1 hijos.

TRASLACION A ESPANA

Ante este panorama, ¢seria posible trasladar el éxito
del sistema britanico de pensiones al mercado espanol?
Para contestar a esta pregunta habria que valorar, en primer
lugar, las peculiaridades socioecondmicas propias de cada
pais. Si bien es cierto que en ambos la edad legal de jubi-
lacion supera en algunos meses los 65 anos y la esperanza
de vida apenas varia en un par de anos (81,3 en el caso de
los britanicos, frente a 83,1 de los esparfioles), existen dife-
rencias palpables que pueden ser decisivas a la hora de
adaptar completamente el modelo a nuestro sistema. Em-
pezando por el salario medio, mucho mas elevado en Reino
Unido (el equivalente a 44.453 euros) que en Esparia (26.923
euros). La evolucion demografica también es disonante, ya
que si bien en la actualidad el porcentaje de mayores de 65
anos respecto a la poblacion activa ronda en ambos casos
el 31%, para 2050 se espera que en Reino Unido esté en el
48% v en Espana se dispare al 77,5%. Ademas, mientras
que aqui la tasa de sustitucion neta media total de las pen-
siones es del 81,8%, en Reino Unido es del 62,20%.

Desde Unespa se considera, de cualquier modo, que
el sistema britanico “constituye un referente cercano de
éxito, pues esta ayudando a ahorrar y mejorar los ingresos
para la jubilacion de millones de personas en el Reino Uni-

Mas a fondo

Demografia y Pensiones: datos Reino Unido

Salario medio 2018 (euros) 44,453
Esperanza de vida (al nacer) -2017 81,3
Esperanza de Vida a los 65 afios 19,4
Gasto en Pensiones Publicas, % sobre PIB-2016 5,6%
Estimacion Gasto medio en Pensiones 8,10%
2050 (**)

% mayores 65 afios sobre poblacién activa (*) 31,0%
% mayores 65 afios sobre poblacién 48,00%

activa en 2050 (*)

Tasa de Sustituciéon neta media de 29%
Pensién Publica obligatoria (o pensién
total obligatoria)

Tasa de Sustitucion neta media de 33,20%
Pension Privada Voluntaria

Tasa de Sustitucion neta media total 62,20%
Edad legal de Jubilacién 65 afiosy 5
julio 2019 meses
Edad efectiva de Jubilacién 65

(*) Pensions At a Glance 2017. OCDE
(**) Pensions At a Glance 2015. OCDE

26.923 34.803
83,1 80,9
21,3 19,7

11,4% 8,20%

14,00% —

30,6% 27,9%

77,50% 53,2%

81,80% 62,90%

— 6,20%

81,80% 69,10%

65 afiosy 8 —
meses
62,2 —
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LOGROS DEL SISTEMA

Hasta el momento,
la implantacion de
este nuevo modelo
ha supuesto todo
un éxito para
mejorar la
prevision de ahorro
de los britanicos,
que se pone de
relieve con el
analisis de una
serie de datos:

* Aumento de
trabajadores con
pensiones
ocupacionales. En
2012 eran 10,7
millones de
personas (el 55%
de elegibles), con
una tendencia a la
baja (en 2006 eran
12 millones, un
62%). En 2018 ese
porcentaje se
habia disparado
hasta el 87% (18,7
millones).

* Pocas salidas.
Solo un 9% de los
trabajadores
inscritos
automaticamente
en el sistema ha
optado por salirse
del mismo. Ello
supone que el
91% de los
trabajadores
adscritos por
defecto se ha
mantenido en el
sistema de auto-
enrolment.
Ademas, un 5% de
todos los
empleados no
elegibles
solicitaron la
adscripcion
voluntaria.

* Crecimiento
patrimonial. Solo
en 2019 se estima
que se haya
generado un ahorro
nuevo de 19.700

millones de
libras y hay
mas de 10
millones de
trabajadores
que antes no
ahorraban y
ahora lo
estan
haciendo.
Sobre todo,
se ha
incrementado
el porcentaje
en el grupo
de los
jovenes (de
22 a 29
anos) que ha
pasado de
ahorrar el
24% en 2012

al 84% en 2018; en
el de las mujeres,

que en 2012

Evolucién inscritos automaticamente desde 2013 a 2019 (a marzo de cada aio):

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
1 millén 3 millones 5,2 millones 6,1 millones 7,7 millones 9,5 millones 10 millones

Datos actualizados de inscripcién automatica por grupos:

Datos comparativos 2012 (antes inicio AE) versus 2018:

Por Edad m m Incremento en puntos porcentuales

Jovenes 22-29 afios 24% 84% 60 pp
Mas de 50 aios 50% 85% 35 pp
Media todas las edades 55% 87% 32 pp
E3 Ea
Sector Privado 42% 85% 43 pp
Sector Publico 88% 93%
E3 Ea
Mujeres 40% 85% 45 pp
ingresos bajos (del Desde su puesta en inscrito
20% al 63%); y marcha en 2012, automaticamente.

mas de 9,9
millones de

entre los Su implantacion ha

ahorraba un 40% y
en 2018 un 85%;
en el caso de los
trabajadores con

trabajadores a
tiempo parcial (del
31% al 640/0).
* Gran aceptacion.

trabajadores y 1,4
millones de
empresas se han

sido progresiva en
funcion del tamano
de las compaiiias,
culminando




Evolucion de las aportaciones a instrumentos de pensiones 2008-2018:

2018 vs 2012: incremento de 16.800 millones de libras
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Fuente: ONS ASHE GB, 2008 to 2018 (Oficina Nacional de Estadistica, Encuesta anual de ingresos y horas de trabajo)

Evolucion 2007-2017 de trabajadores adscritos a sistemas de prevision

empresarial

Porcentaje de Empleados Elegibles que estan inscritos en un plan de pensiones ocupacional,
por Sector y evolucion 2007-2017.
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Fuente: DWP, estimaciones derivadas de la ONS ASHE, Reino Unido, 2007-2017.

recientemente
con la
incorporacion
plena de las
microempresas
(menos de 4
trabajadores).

En la actualidad,
este modelo
tiene una
amplia acogida,
pues el 99% de
las grandes
companias ya lo

han implantado
entre sus
empleados, el
97% de las
medianas y el
84% de las
pequenas.

Mas a fondo

do”, por lo que es un modelo a imitar en Espana, ante las dificultades por

las que va a pasar nuestro sistema publico de pensiones.

Pilar Gonzalez de Frutos, presidenta de la patronal del seguro, consi-
dera que el sistema de pensiones nacional esta entre los mas generosos del
mundo desarrollado, pero también es de 1os que mayor presion experimen-
ta desde el envejecimiento demografico. “En 2019, las personas que se han
jubilado con derecho a pension contributiva del Régimen General 1o han
hecho con una pension media de unos 20.650 euros al afio, frente a los 23.900
euros de coste salarial medio por trabajador. Nuestro sistema de reparto
muestra una generosidad de entre el 80% y el 85% del salario activo, segun
coOmo se calcule. Muy pocos sistemas de reparto son capaces de igualar una
tasa de sustitucion semejante”, puso de relieve durante la presentacion del

informe.

De ahi que
aprecie que habria
que optar por dos @
alternativas: redu- =
cir su generosidad =g
o diversificar sus
fuentes de finan-
clacion, “lo cual no
seria problema si
las pensiones fue-
sen todo el gasto
social; pero resulta
qgue no lo son. Yo,
personalmente, no soy partidaria de financiar pensiones
contributivas con dinero de los impuestos de todos, sal-
VO quiza en casos especificos y siempre como formula
provisional, porque creo que esa practica pondria en
peligro el resto del gasto social”, afirmo. A su entender,
“si comenzamos a pagar estas prestaciones con impues-

&
2|

Unadelas
claves del exito
del automatic
enrolment
britanico es el
consenso
establecido
entre todos los
agentes
participantes
en el proceso:
Gobierno,
Parlamento,
sindicatos y
patronales



Mas a fondo

tos, tal vez un dia tengamos que dejar de pagar becas y subsidios, 0 nos
veremos obligados a reducir drasticamente su generosidad”, advirtio
Gonzalez de Frutos, quien, no obstante, rechaza “el fatalismo”.

PROMOVER PENSIONES DE CAPITALIZACION

En su opinién, habria que “promocionar las pensiones de capita-
lizacion, muy especialmente en el ambito de las empresas y los secto-
res productivos”. En este sentido hizo una comparativa con algunos
paises europeos, en la que se puso en evidencia el escaso valor que
damos los espanoles a esta alternativa. Asi, familias y trabajadores de
los Paises Bajos han destinado el 16% de su renta disponible a prevision
capitalizada desde el inicio del siglo; los daneses han dedicado el 11%
de los recursos de que disponian para consumir o ahorrar; los britanicos
el 11%; y los alemanes el 4,4%. Frente a estas cifras destaca €l escaso
1,9% que hemos aplicado los espanoles. “Esto quiere decir que, en
términos de esfuerzo, por cada euro gque un espanol ha diferido para su
jubilacion a través
de productos de ca-
pitalizacién, un da-
nés ha diferido 6 eu-
ros”, sentencio. “Y
ellos no cobran seis
veces mas que Noso-
tros”, remarco.

En este senti-
do, Martinez-Cue
advirtié que “el 76%

L

de los trabajadores I
gue ganan 1.000 li- i Hinm
bras participan en el Hiin Himn

sistema”, del 42%
que habia en 2007,

Generalizar las
pensiones
complementarias
ocupacionales,
incrementando el
ahorro alargo
plazo, y la
concienciacion de
los trabajadores
en el ahorro,
grandes retos en
Espaina

lo que a su entender demuestra
que los bajos ingresos no son una
barrera infranqueable a la hora de
ahorrar. De hecho, uno de sus gran-
des logros es que participan en €l,
por defecto, trabajadores de todos
los niveles salariales, no solo los de
los niveles mas altos, 1o que supo-
ne un incentivo al ahorro para la
jubilacion en las rentas medias-
bajas. “INo es cierto, pues, que exis-
tan presuntas fuerzas estructurales
y teluricas que impidan, en Espana,
el desarrollo de la prevision com-
plementaria. En Espana, no hay
prevision complementaria, 0 no
esta suficientemente desarrollada,
simplemente porque hay quien no
la quiere”, concluyd Gonzalez de
Frutos.

Por lo tanto, generalizar las
pensiones complementarias ocupa-
cionales, incrementando el ahorro a
largo plazo, supone el reto que debe
afrontar nuestro pais para garantizar
la sostenibilidad del sistema de pen-
siones. Un desafio que se une a la
necesidad de trabajar en la concien-
clacion de los trabajadores para que
acepten que una parte de su salario
se derive a la prevision social.

AITANA PRIETO
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Jornada de Perspectivas del Seguro 2020

LLos ramos No Vida
CRECEN un 3,39% pero
el sector asegurador
total pierde un 0,42%

Las aseguradoras ingresaron 64.155 millones de euros por la venta de
polizas a cierre de 2019, un 0,42% menos que un afio atras, debido al lastre
que supone el seguro de Vida. La prueba esta en que de este importe, 36.629
millones de euros correspondieron al ramo de No Vida (creciendo un 3,39%)
y los 27.526 millones restantes al de Vida (que disminuye un 5,06%, aunque
lds provisiones técnicas crecen un 3,3%), seguin muestran los datos

y que se presentaron en la Jornada de
erspectivas del Seguro 2020, el 21 de enero.

—

\\provisionales racabados por
. .- N

José Boada, presidente de ICEA, inauguro la jorna-
da haciendo referencia, entre otras cosas, a los efectos
que han tenido en el seguro los fendmenos meteorolo-
gicos adversos y el indice tan bajo de los tipos de interés,
que parece que seguira algun tiempo. A pesar de €so,
en su opinion, “el sector se ha comportado relativamen-
te bien en 2019”. Ademas comento las positivas proyec-
ciones del Banco de Espana para 2020 porque la fase
expansiva de los ultimos meses podria mantenerse.
Boada se mostré optimista porque “puede haber opor-
tunidades si mejoramos la componente técnica del
negocio. Debemos mantener la mejora técnica que se
ha producido en 2019".

A continuacion tomo la palabra Pilar Gonzalez de
Frutos, presidenta de Unespa, para hacer un ‘Avance de
datos y valoracion del ejercicio 2019°. Asi explico que el
volumen de facturacion del ano pasado fue de 64.155
millones de euros, “lo que supone una minima regresion
del 0,42% sobre las cifras de 2018".

Como es habitual, el comportamiento de los dife-
rentes ramos es disperso. Asi, los seguros No Vida suman
en el anio 2019 un total de 36.629 millones de euros en
primas, con un crecimiento del 3,39%, “a mayor ritmo
que el de la economia”.

La facturacion del negocio de Vida, reflejada en los
ingresos por primas, descendio en el ano un 5,06%
(alcanzando los 27.526 millones de euros). Esto no ha
impedido que el ahorro gestionado en productos de
seguro de Vida, medido a través de las provisiones técni-
cas, alcanzara los 194.685 millones de euros a cierre de
2019. Este importe supone un incremento interanual del
3,3% “a pesar de la atonia del mercado y de la de los



tipos de interés. Debido en parte
a que no se han producido resca-
tes”, indica la presidenta de
Unespa. Por su parte, las primas
del seguro de Vida que otorga
proteccion ante el fallecimiento y

2017
__(0.7%)

No vida
la invalidez, han crecido un 3%. +4.0%
i Vida
LA MAYORIA DE LOS RAMOS {-5,6)%
NO VIDA TIENEN UN BUEN
COMPORTAMIENTO
Entre los grandes compo- Pravisiones vids

+3,3%

2019: Se repite la pauta de afos anteriores

2018
15%

Mo vida
+4,0%

Vida
(-1.4)%

Provislanes vida

+2.6%

Pecuniarias (-2,84%) muestran la
otra faz. El seguro de Decesos evolu-
ciona muy cerca de ese umbral del
4% que acabamos de ver, y el de
Responsabilidad Civil general inclu-
so lo supera ligeramente (4,25%).
Entre las grandes asignaturas
para 2020, Pilar Gonzalez de Frutos
senald que “el actual entorno politi-
co, partidario y parlamentario, nos
demanda un esfuerzo de pedagogia
Sobre nosotros mismos, una ofensiva

2019
__(:0.4%)

No vida
+3.4%

Vida
(-5,1)%

Provisiones vida

+3,3%

nentes de los seguros No Vida, el
que muestra una evolucioén mas
moderada es el principal: Autos. Su facturacion, de 11.307
millones de euros, es un punto y medio porcentual supe-
rior a la del afio anterior, “algo coherente con la suavi-
zaclon en los crecimientos del parque asegurado que se
vienen observando durante todo este ano”, aclard Gonza-
lez de Fruto. Por 1o que toca al seguro de Salud, mantie-
ne una progresion muy parecida a la observada en
gjercicios anteriores, y sus 8.923 millones de euros supo-
nen un crecimiento del 4,8%.

Por ultimo, los seguros patrimoniales denominados
Multirriesgos han registrado el afio pasado una factura-
cion de 7.521 millones de euros, con un crecimiento
también acelerado, casi del 4%. Incremento que se repi-
te en el capitulo de diversos, con 8.879 millones de euros
de facturacion. Con crecimientos importantes observa-
dos en componentes como Caucion (44%), Transportes
(8,27%), Asistencia (6,37%) u Otros Dafios a los Bienes
(6,36%); mientras que Accidentes (-0,32%) y Pérdidas

V

El seguro debe
detrasladaralos
politicos su
capacidad de ser
actor activo
enmuchos retos
socioeconomicos
del momento
presente

argumental que nos permita hacer
llegar a las fuerzas politicas nuestra
realidad; nuestras inquietudes y necesidades; y nuestra
capacidad de ser actores activos en muchos retos
socioeconomicos del momento presente, de la seguridad
a la sostenibilidad, del bienestar al medio ambiente, de
la financiacion del gasto publico a la construccion de
puestos de trabajo de la maxima calidad. Los tiempos
nos exigen ese esfuerzo, y nuestro compromiso es
responder a esa demanda”.

Por otra parte, la presidenta de Unespa indico que
al seguro de Vida “se le han juntado dos efectos muy
importantes que, combinados, son de especial impacto:
la situacioén de tipos bajos y la renovacion de las tablas
de supervivencia y fallecimiento (el elemento fundamen-
tal en el que se basa la tarificacion en este negocio)”. El
sector tiene que enfrentarse a seguir manteniendo
productos con garantia en un entorno prolongado de
tipos de interés bajos.

Por ultimo, Pilar Gonzalez de Frutos dijo que “espe-



ro que 2020 sea el ano en el que, por fin, seamos testigos
del nacimiento de un supervisor de seguros profesional,
especializado y adecuadamente financiado para poder
hacer frente a los retos del sector. Seria un gran logro”.

ANO DE TRANSICION

Posteriormente, tomd6 la palabra José Antonio
Sanchez, director general de ICEA, para hacer el analisis
de las cifras y realizar una prevision de las tendencias.
Para €1, 2019 ha sido un afio de transicion pero lo califi-
caria de bueno. “Las primas de No Vida crecen por enci-
ma del PIB y las primas de Vida descienden en el
componente de ahorro y crecen a buen ritmo en el
componente de riesgo. El ahorro gestionado también
tiene un buen comportamiento, incluso superior al del
ano anterior”.

“En Vida ahorro, que supone el 82% de las primas
deViday el 97% de las provisiones, existe una gran vola-
tilidad a lo largo del tiempo porque dos de cada tres
euros son primas unicas”, explicé Sanchez. Hasta el
tercer trimestre, “la caida se centraba sobre todo en el
negocio de individuales que cae casi a un 10%, sin
embargo el ahorro colectivo se incrementaba al 65%. Si
bien es cierto que este incremento se ha producido debi-
do a operaciones puntuales de gran calado y a prima
unica”, detall¢ el director general de ICEA.

Ademas, llamo la atenciéon sobre el hecho de que
el seguro de Vida-ahorro esté muy concentrado en los
diez primeros grupos, que tienen el 75% de las primas.

Por otro lado, explict que el negocio de Vida ahorro
€es un negocio de gran volumen y de baja rentabilidad.
De hecho el 82% de las primas de Vida ahorro solo apor-

Perspectivas .. Seguro

y la Economia para el ano 2020

El negocio de
Vida ahorro es
de gran
volumen y de
baja
rentabilidad

tan el 21% del beneficio del ramo de Vida. Las provisio-
nes técnicas han crecido un 3,3% (mas que en 2018, que
subié un 2,6%). Un incrtemento que responde, segun José
Antonio Sanchez, “a la realizacion de importantes opera-
ciones a prima unica, que estan relajando los rescates
con los productos de tipo de interés garantizado; y por
una cierta prudencia al fin de afio en el tema de las provi-
siones matematicas”.

Toda la mejora se concentra en los ramos de No
Vida y mas concretamente en el seguro de Multirriesgos,
cuyo beneficio técnico ha crecido un 80% debido a que
ha habido menos siniestralidad.

EL SECTOR GANA DINERO POR EL MARGEN
TECNICO

Sanchez también hizo hincapié en que las asegu-
radoras ya no cuentan con el rendimiento financiero de
hace anos. En 2015 el componente financiero de la cuen-
ta técnica suponia un 44% vy al tercer trimestre de 2019
s0lo es una cuarta parte.

Eso significa que el sector esta ganando dinero

PymeSeguros



desde el punto de vista del margen técnico. Algo que
seguira siendo asi en el futuro porque “para ganar dine-
r0 tenemos que ser muy rigurosos con los criterios de
suscripcion y de tarificacion”.

Para 2020, vaticin6é que “las primas de No Vida
creceran en tormo al 2,5%". Eso supone una desacelera-
cion de las cifras de 2019. Algo que hace extensible a
todos los ramos de No Vida, mientras que el crecimien-
to en Vida, sobre todo en los productos que tienen una
rentabilidad garantizada, se vera dificultado por tres
cuestiones: los bajos tipos de interés, las futuras nuevas
tablas biomeétricas y la penalizacion que algunas moda-
lidades tienen de solvencia II.

En la parte final de su ponencia, José Antonio
Sanchez se centro en el futuro del mercado. Explico que
tenemos un mercado cada vez mas concentrado: en el
conjunto de Vida los 10 primeros tienen el 73% de las
primasy el 756% de las provisiones; en Autos los 10 prime-
ros tienen un 86%; en Salud los b primeros tienen un
75%; en Multirriesgos los 10 primeros un 74%; y en Dece-
Sos en tan solo tres entidades se concentra el 61%. La
realidad es que crece la concentracion pero mas que en
negocio, en resultados.

Para ser rentables, Sanchez habld de la necesidad
de reducir costes. “Por eso mi recomendacion —dijo- es
que se centren en el cuorey todo lo demas se externa-
lice, que es mas barato y aporta variabilidad de costes”.

También aconsejo elegir entre ser global o de nicho
y competir bien por costes o por diferenciacion.

Por ultimo, apostd por el cambio del modelo de
servicio. Aunque se resuelva el problema que tenga el
cliente, hay que intentar que no lo tenga. “Se trata de un

2019: Crecen modalidades de Riesgo, si bien a menor ritmo
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nuevo modelo de servicio que trascendera al puramen-
te asegurador”, afirmo el director general de ICEA.

Asimismo, aboga por reinventar el modelo de distri-
bucion. “O el intermediario aporta valor o desaparecera’.
En su opinién, “sera la red la que marque el principal
valor de diferenciacion. Hay un trabajo ingente para
cambiar €l rol que tiene la red de distribucion”. Para
Sanchez, “su rol es gestionar relaciones”.

La primera parte de la jornada, la cerré Emilio Onti-
veros, presidente de AFI, que expuso las ‘Perspectivas
Econdmicas y Financieras'. Explico que hay una desace-
leracion mundial de la economia y Espana no se puede
mantener al margen de este enfriamiento econémico.
Se ha reducido el déficit publico pero no es suficiente
para cumplir con el objetivo establecido con Europa. No
obstante, las medianas empresas estan mejorando. “Hay



mas exportacion y eso contribuye al crecimiento del PIB.
Crece el numero de empresas que exportan de forma
regular y son exportaciones de mayor valor anadido.
Ademas, hay mas diversificacion de los destinos a los
Jue exportamos, pero seguimos siendo muy dependien-
tes de la UE", comenta.

Aundque los tipos de interés siguen estando bajos
y no hay inflacién ni se la espera, “ha habido un cambio
esencial en la economia espariola y 2020 sera un ano de
transicion hacia un ligero mayor crecimiento”, afirmo
Ontiveros.

MUERE EL SEGURO DE VIDA TRADICIONAL

Tras la pausa del café llego el turno del analisis de
los principales ramos. Juan Fernandez Palacios, conse-
jero delegado de Mapfre Vida, analiz¢ las ‘Perspectivas
de Vida y Pensiones’. Fernandez Palacios comenzo su
intervencion explicando que 2020 es un ano dificil para
el seguro de Vida por: los tipos de interés en minimos;
la incertidumbre en las pensiones; las nuevas tablas de
supervivencia; las nuevas tablas de mortalidad/invali-
dez; larevision de Solvencia II; el producto de Pensiones
Individual Paneuropeo (PEPPS); la nueva normativa de
distribucion; y la evolucion digital.

Los tipos de interés en minimos, en su opinion, han
llevado a la muerte del seguro de Vida tradicional. “Algu-
nas modalidades han cerrado como consecuencia de
ello. Es duro comercializar productos con rentabilidades
negativos”. Pero como estamos aqui para ofrecer solu-
ciones, dijo que “tenemos que dar mas protagonismo a
los productos no garantizados. Hay que asesorar al clien-
te con profesionalidad, ayudandole a planificar su
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ahorro”. El consejero delegado de Mapfre Vida dijo que
“se decrece en provisiones técnicas mientras que en
primas se esta creciendo en los seguros individuales
vinculados a activos”.

Por otro lado, instd a “avanzar a un sistema mixto
en pensiones con cuentas nocionales, en el primer pilar”.
Lo mas dificil, en su opinidn, “es definir el proceso de
transicion al sistema que se quiera ir”. La realidad es
que desde el ano 2000 estamos en un déficit en la pres-
taciéon de pensiones vy, si no se toman medidas, se va a
mantener.

En cuanto a las tablas de supervivencia, recordo
que vencieron en 2018 y que 2019 ha terminado sin
unas nuevas tablas de referencia. Por el momento, se
siguen aplicando las del 18 con el problema que tene-
mos del aumento de la esperanza de vida. Por eso, dijo
que “hay que introducir mecanismos correctores en los
productos que ofrecemos a largo y muy largo plazo”.
Ademas, desde el sector se ha pedido acortar €l perio-
do de actualizacion de las tablas, que pase de 20 afios
a b anos. Asimismo, propugno que a la vez que se revi-
sen las tablas de mortalidad se haga también con las
de invalidez.

Por ultimo, sobre los PEPPS, cuyas caracteristicas
basicas se regularan el 20 de julio, explicd que se trata
de un producto complementario del Tercer Pilar; su
ambito es la Unidon Europea y tendra portabilidad y acti-
vidad transfronteriza; cuenta con multiples tipos de
proveedores; distintas opciones de inversion (PEPP Basi-
co garantizado o técnicas de mitigacion de riesgos y
otras 6 opciones de inversion); y con posibilidad de
coberturas de riesgo biomeétrico; con asesoramiento
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Perspectivas « Seguro

- y la Economia para el aiio 2020 e

previo obligatorio; documento de
datos fundamentales (KID); declara-
ciobn de prestaciones; subcuentas
nacionales (al menos en dos estados
miembros); posibilidad de cambio de
promotor (proveedor) al menos cada
5 anos; y costes anuales inferiores al
1% de ahorro acumulado. El handi-
cap es, segun Juan Fernandez Pala-
cios, que “la fiscalidad corresponde
a cada pais” pero se recomienda equipararla a los
productos de pensiones individuales nacionales. En su
opinion, los PEPP son un reconocimiento a nivel europeo
del rol del tercer pilar.

No se atrevié a dar cifras de evoluciéon del ramo
para este ano. Simplemente dijo que esperaba que “el
crecimiento negativo lo podamos frenar este ano”.

ASISTENCIA SANITARIA REPRESENTA EL 89% DE
LAS PRIMAS DE SALUD

Posteriormente, Josep Santacreu, consejero dele-
gado de DKV Seguros, desarrollo las ‘Perspectivas de
Salud’. En 2019 este ramo crecio un 4,77% por debajo
del crecimiento de 2018, pero superior a la media anual
de 2013-2018 y se situa en los 8.923 millones de euros
en primas. De hecho, Salud ha crecido mas desde el 13
al 18 que el resto de los ramos No Vida. Asistencia sani-
taria es la modalidad con mayor crecimiento en 2019
(4,95%) y representan €l 88,64% de las primas de Salud
(el 48% son individuales, 27% colectivas, el 21% perte-
necen a funcionarios y el 3,75% al seguro dental). Por
detras se situa la modalidad de reembolso, con un incre-
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mento del 3,4%; y subsidio, con un
crecimiento del 3,55%.

Santacreu explico que “los
incentivos fiscales tienen un impac-
to desigual en las decisiones de
contrataciéon porque favorecen a los
colectivos”.

Sobre los cambios del entorno
que influiran en el ramo de Salud, el
consejero delegado de DKV Segu-
r0s, senald que hay nuevas formas de organizar la aten-
cibn sanitaria, con atencidon no presencial vy
conectividad con profesionales (uso generalizado de
apps); Uso de inteligencia artificial para la mejora de
las decisiones clinicas y procesos (chequeadores de
sintomas y analisis de imagenes meédicas mediante
vision artificial); Transformacion del trabajo: la relacion
entre profesionales y tecnologia (visitas médicas virtua-
les); Nuevos participantes potenciales como las insur-
tech en parte de la cadena de valor y tecnoldgicas con
ofertas integrales (Amazon Care y Amazon y Teleme-
dicine); y envejecimiento y cambios de mortalidad y
morbilidad.

En opinién de Santacreu, “el seguro de Salud priva-
do esta en una magnifica posicion para liderar el futuro
del sector, pero debe ser capaz de afrontar cambios muy
profundos y rapidos”.

=

MUTIRRIESGOS ES UNO DE LOS RAMOS MAS
ESTABLES

Las ‘Perspectivas de Mutlirriesgos' le correspondio
a Olga Sanchez, consejera delegada de AXA Seguros,




que recordo¢ la importancia de
este ramo, que detenta el 21% de
las primas de No vida. Ha cerrado
2019 con un aumeto del 3,96% y
junto con Salud, ha liderado el
crecimiento de No Vida. En su
opinidn, se trata de “uno de los
ramos mas estables del sector”.

Hogar representa el 70% de
los seguros Multirriesgos, pero
Olga Sanchez seriald que aun
queda por asegurar casi 7 millo-
nes de hogares.

Entre los retos, destaco: estimular el crecimiento
del ramo vy la inversion en la innovacion en el contexto
de desaceleracion econdmica; Evolucionar desde una
vision mas tradicional del seguro (ramo) a una vision de
ecosistema; Digitalizacion de la distribucion y la venta;
y poner el foco en la prevencion, el cliente debe entender
las coberturas proporcionadas.

Para 2020 se prevé una desaceleracion del ramo,
pero aun asi tendra un crecimiento del 3,5% en Hogar,;
2,4%, en Comunidades; 0,8% en Comercio; y 3%, en
Industria.

En su opinién “es bueno que sea un ramo mediado,
pero tiene que subirse al carro de la digitalizacion porque
asi lo piden los clientes”.

Ademas, planteo “desarrollar herramientas para la
prevencion”.

Por ultimo, Ignacio Mariscal, consejero delegado de
Reale Seguros, compartio las ‘Perspectivas de Automovi-
les’, en donde se prevé que crecera por debajo del 1,5%

{ ﬂrf-‘"u"tw o5\ del

h*—hﬂ ‘

En Vida ahorro
dos de cada tres
euros son de
primas unicas

en 2020 (un 0,8%), no llegando a
los 32 millones de vehiculos
asegurados. Mientras que el resul-
tado técnico sera del 8%.

En opinién de Mariscal, la
prima media seguira mas o menos
igual que en 2019, con un creci-
miento del 6,5%.

Jose Antonio Fernandez de
Pinto, subdirector general de
Inspeccion de la Direccion Gene-
ral de Seguros y Fondos de
Pensiones (DGSFEP), hizo la clausura del acto aseguran-
do que en 2020 “va a haber mayor presencia superviso-
ra en las aseguradoras”. Debido a la complejidad
regulatoria y al ecosistema en €l que se ven inmersas
las companias, que les lleva a tomar decisiones que inci-
den en su modelo de negocio.

Sobre las nuevas tablas biomeétricas, confirmo las
conversaciones con €l sector para su aplicacion y la
creacion de un mecanismo permanente de monitorizacion
del riesgo biomeétrico en el sector. En su opinion hay que
“clarificar las hipodtesis biométricas desde el punto de
vista contable en las nuevas tablas”.

Asimismo, advirtio de la importancia de la revision
de Solvencia II, en temas como el ajuste por casamiento,
que afecta especialmente al seguro espafnol; los
mecanismos de resolucion de entidades; y la politica
macroprudencial.

Por otra parte, dado el contexto de bajos tipos de
interés en el que estamos, aconsejo a las companias a
reforzar el “control y trazabilidad” de las inversiones.
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El video marketing al alcance de
las pymes y emprendedores

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

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

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

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

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

en los que trabajas.

Consulta todas tus dudas con un simple email: carmen@pymeseguros.com
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Las busquedas de viajes en solitario
CRECEN un 131% anualmente

Viajar en solitario es una experiencia cada vez mas habitual. Segun ABTA, la asociacién
inglesa de Viajes, el 15% de los viajeros lo hacen solos. Desde 2016 existe una tendencia al
alza en las busquedas de Google de “viajes en solitario”, alcanzando un crecimiento anual del
131%. Con respecto al genero, las mujeres lideran esta experiencia. Eso genera una serie de
riesgos diferente y, por lo tanto, de coberturas que los palien, que los corredores de seguros
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de deben de transmitir a sus clientes.

Esta practica también tiene bastantes adeptos en Espa-
Na. La Confederacién Espafiola de Agencias de Viaje (CEAV)
ha declarado que ocho millones de espanoles han viajado so-
los en 2018 y se estima que esta cifra vaya en aumento.

En lineas generales, los viajes implican unos riesgos que
debemos tener en cuenta. Los corredores de seguros tienen
la oportunidad de asesorar a sus clientes cuando les estén
demandando un seguro de Asistencia en Viaje, teniendo en
cuenta aspectos que van mas alla del precio, como son los
consejos de seguridad y la existencia de algunas coberturas.

Con este propo6sito, International SOS facilita unos con-
sejos muy utiles en los viajes. Entre otros, recomienda no
llevar grandes cantidades de dinero en efectivo; si se muestra
el dinero en publico, debe llevarse en billetes de “pequeno
valor”, distribuyendo el dinero en diferentes bolsillos. Igual-
mente, se aconseja vestir discretamente, evitando joyas u
objetos de valor, asi como llevar siempre un moévil con la ba-

teria cargada y los numeros de teléfono mas utiles. No se deben aceptar comidas
0 bebidas de desconocidos. Asimismo, no se recomienda beber alcohol en exceso
porque reduce la capacidad de consciencia y prudencia. No es aconsejable, igual-
mente, dar informacion personal a extrafnos ni facilitar nuestros planes de viaje. Si
se sospecha que nos estan siguiendo, se debe entrar en un sitio publico y concu-
rrido para pedir ayuda.

MUJERES VIAJERAS

Centrandose en las mujeres viajeras, se recomienda respetar las costumbres
locales en la manera de vestir, evitando prendas que llamen la atencion y confirmar
las diferentes opciones de transporte local, priorizando la seguridad a la hora de
elegir el medio. En algunos paises, una mujer sola puede ser motivo de curiosidad;
COmo precaucion, se recomienda no mirar a los 0jos a los extrafios, especialmente
en la calle o en los transportes publicos. De la misma manera, se debe evitar llevar
auriculares, asi como hablar o escribir en el movil cuando se camina para no pa-
recer distraida y vulnerable. Asimismo, llevar un anillo de matrimonio, incluso si
no se esta casada, puede reducir los niveles de atencién masculina no deseada. Si

PymeSeguros



se reciben comentarios insinuantes y la situacion se intensi-
fica, no hay que tener miedo en llamar la atencién porque los
transeuntes acudiran en su ayuda. Por ultimo, se sugiere de-
clinar, de forma cortés pero firme, cualquier invitaciéon que le
haga sentirse incomoda.

A pesar del incremento de mujeres que viajan por ne-
gocio, las empresas, en general, no disponen de un programa
de asesoramiento sobre la seguridad de sus empleadas. A
este respecto, International SOS ha disefiado las b normas de
oro para Mujeres Solas en Viaje de negocios. La primera nor-
ma hace referencia al perfll o apariencia de la viajera y como
puede percibirse cuando viaja. La segunda regla recomienda
conocer previamente la cultura, la geografia y el nivel de se-
guridad del destino. La tercera norma aconseja evitar ser un
“blanco facil”, planificando sus vuelos para llegar de dia, con-
figurando el roaming en su teléfono moévil, usando taxis ofi-
ciales y evitando caminar sola por la noche. La cuarta norma

Las empresas, en
general, no
disponen deun
programa de
asesoramiento
sobre la seguridad
de sus empleadas
cuando viajan
solas

invita a transmitir seguridad y no confusion o desconocimien-
to porque puede convertir a la viajera en objetivo potencial.
En ultimo lugar, se aconseja mantener la calma ante situa-
ciones de acoso verbal y si se sufre un asalto mas grave como
un robo, se recomienda entregar el bolso y objetos valiosos.

Con caracter anual, International SOS publica un ma-
pamundi clasificando los paises en cinco grupos segun su
peligrosidad y riesgos. No solo se evaluan factores como la
violencia politica, los disturbios sociales, los crimenes y los
delitos menores sino también la infraestructura en los trans-
portes, el nivel de seguridad, los servicios de emergenciay la
propension a los desastres naturales de magnitud suficiente
para incrementar el riesgo de los viajeros.

Por consiguiente, respete estas normas basicas, solicite
informacioén a su corredor de las mejores coberturas a la hora
de viajar solo y contrate un seguro de viaje que le proteja.

Con total seguridad, disfrutara de los viajes en solitario.

Asistencia en Viaje

Disfruta del Mundo

INTERNATIONAL
SOS

WORLDWIDE REACH. HUMAN TOUCH.




Productos

Seguro medico para autonomos disenado por el propio colectivo

DKV ha lanzado un seguro medico para toda la familia, hasta 8 miembros,
especialmente dirigido a satisfacer las necesidades de los trabajadores
auténomos. Por un precio unico de 32,50 euros al mes, por unidad familiar,
este producto funciona como un complemento al Servicio Publico de Salud,
ya que evita las listas de espera en las especialidades mas demandadas por

el colectivo de autonomos.

FEl nuevo producto incluye el servicio completo de entierro y/o
incineracion, asi como el velatorio, la ceremonia, los homenajes
florales, las comunicaciones (esquelas, recordatorios, etc.), el fé-
retro, urna o lapida. También incluye todas las gestiones juridico-
administrativas, que van desde la solicitud de los certificados de
defuncion o de ultimas voluntades; de baja en la Seguridad Social,
asi como las pensiones de viudedad u orfandad o el auxilio por

‘DKV Famedic Autobnomos’ permite el ac-
ceso a las consultas médicas de especiali-
dades como Medicina General sin cita pre-
via, que permite al autonomo elegir el
mejor horario para visitar a su meédico ge-
neralista de DKV, Enfermeria, Pediatria, Gi-
necologia, Dermatologia, Traumatologia,

Poliza de Decesos de prima unica

Previsora Bilbaina ha lanzado el seguro ‘Tranquilidad Unica’, un producto destinado a
mayores de 70 afios que ofrece, a traves de un pago inicial unico, las coberturas en
gastos, servicios y gestiones derivadas del fallecimiento de una persona.

defuncion. Ademas, contempla

los traslados del fallecido y de

un acompanante hasta la loca-
lidad espanola elegida para la =
celebracion de la ceremonia
funeraria, independientemente de si el fallecimiento se produce
dentro del territorio nacional o en el extranjero.

Oftalmologia, Odontologia y Fisioterapia.
Ademas, ofrece la posibilidad de acceder
al resto de especialidades médicas y servi-
cios de bienestar, a precios reducidos. Asi-
mismo, los clientes tienen acceso a servi-
cios de telemedicina gracias a los cuales
pueden ahorrar desplazamientos y tiempo.
Por otra parte, cuenta con un servicio de
asesoramiento juridico para resolver cues-
tiones de ambito profesional o personal; y
una herramienta web orientada a facilitar
las tareas de gestion que puede requerir un
autonomo para su negocio, como factura-
cion, contabilidad e impuestos.
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Seguro modulable a cada
comunidad de propietarios

Caser halanzado al mercado una nueva solucion
modular que asegura a comunidades de propietarios
de vecinos, comunidades exclusivas para garajes o
comunidades para un unico propietario. La compania
ofrece asi flexibilidad en la contratacion de las
coberturas y la personalizacion de cada poliza segun
el tipo de inmueble.

‘Caser Inmueble Flexible’ incluyen nuevas opciones como
limpieza de grafitis, “bricomunidad”, dafios por heladas, ex-
ceso de consumo de agua, danos de equipos de instalaciones
de energia solar de placas fotovoltaicas o danos en equipos
electréonicos de videovigilancia.

Se podran extender las coberturas del seguro contratado por
la comunidad a las zonas privativas (ventanas, terrazas, gara-
jes comunitarios de uso privado, puertas de acceso a la vivien-
da) incluyendo entre ellas, como novedad, el tratamiento y
prevencion de plagas en zonas privadas. Ademas, incorpora
nuevas modalidades de franquicias, tanto en su opcion gene-
ral como especificas, - para todas o solo algunas de las garan-
tias-, de forma que lo convierte en un producto absolutamen-
te flexible.

Productos

Producto digital de
Salud para jovenes

DKV ha lanzado ‘Sanify’, un seguro de
Salud que se adapta al ritmo de los
jovenes, garantizando respuestas alas
consultas de salud y medicas de forma
agil, simple y asequible. Es 100% digital,
da acceso a los mejores profesionales
medicos a un precio muy reducido y
permite realizar todas las gestiones
directamente desde la app.

Incluye consultas a médicos mediante chat o videoconsulta, tiene
un “chequeador de sintomas” digital, ofrece servicios odontoloégicos
con franquicia asi como acceso a las lineas médicas de DKV y al
Club de Salud y Bienestar DKV y muestra el Indice de Vida Salu-
dable.

Por 9,95 euros al mes se puede disfrutar de este servicio, ademas
si la prima es anual se ofrece un descuento del 7%.

Con ‘Sanify’ es posible acceder a un “chequeador de sintomas”
digital que realiza una evaluacion previa, segun algoritmos clinicos.
Asi, es posible ofrecer informacién al instante sobre la eventual
enfermedad, su tipologia y gravedad. Para €ello, tiene en cuenta los
antecedentes y sintomas del usuario. Ademas, €l cliente tiene ac-
ceso a una carpeta de salud donde podra archivar y gestionar sus
documentos médicos (resultados de laboratorio, informes clini-
Cos...) y compartirlos con el médico cuando quiera. También ofre-
ce servicios como el reembolso hasta 6.000 euros por los gastos en
caso de tener un accidente bucal grave.
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Al dia economia

Las pymes piden al Gobierno que reforme el
mercado laboral y la fiscalidad y que apoye
la innovacion

E190% de las pequenias y medianas empresas demandan a este
nuevo Ejecutivo de Pedro Sanchez la estabilidad y fuerza necesarias
para mejorar la competitividad de sus negocios. Asi serefleja en el
estudio realizado por Ebay y la consultora Sondea Investigacion.
Enla que se dice que segun la encuesta realizada, las pequenas y
medianas empresas consideran que hay determinadas areas
prioritarias que el Ejecutivo debe afrontar: la reforma del mercado
laboral, apoyar la I+D y transformar la fiscalidad.

Mas concretamente, si las pymes
tuvieran el apoyo en la sesion de investidura
y llegaran a La Moncloa, la primera reforma
que impulsarian seria adaptar los impuestos
a los beneficios reales, segun el 70% de las
encuestadas. Ademas, también activarian
incentivos fiscales que les permitieran
Invertir en sus propios negocios, asi como
reducir la complejidad administrativa a la
hora de conocer nuevas leyes o convocato-
rias de financiacion, entre otros. Asi 1o mani-
flestan el 69% vy el 52% de las pequenas y medianas empresas, respectivamente.
Por otra parte, el 72% modificaria el Régimen Especial de los Trabajadores Auto-
nomos (RETA) para adaptar los impuestos a los ingresos reales.

En segundo lugar, 4 de cada 10 pymes apuestan por retomar la Ley para
la Promocion de startups que contemple incentivos fiscales para su financiacion
y desarrollo.
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lugar distinto de

la oficina no impide que sea calificado como
accidente de trabajo. Asilo establece el
Tribunal Superior de Justicia (TSJ) de
Galicia en unaresolucion en la que
confirma el caracter profesional del infarto
agudo de miocardio padecido por un
trabajador en sabado.

Un infarto sufrido en sabado
silos sintomas empezaron
el viernes sera considera
accidente laboral

Fl tribunal gallego considera que se trata de
un supuesto de “dolencia arrastrada”, dado que
los sintomas habian comenzado a manifestarse el
dia anterior, mientras ocupaba su puesto, siendo
el estrés un factor que pudo desencadenarlo. El
hecho de que suspendiera su actividad al encon-
trase mal, reproduciéndose la dolencia al dia
siguiente, festivo, no hace desaparecer, concluyen
los magistrados, el caracter laboral del accidente.
De este modo, se reconoce al afectado el derecho
al cobro de las prestaciones correspondientes.
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Al dia economia

Las pymes generan el doble de empleo que las grandes empresas

Las pequenas y medianas empresas estan generando practicamente el doble de
empleo que las grandes companias. En concreto, las pymes generan mas de diez
millones de empleos, mientras que las grandes empresas superan los cinco millones.
Eso eslo que serefleja en el informe "'Cifras pyme' que ha difundido el Ministerio de
Industria, Comercio y Turismo. En €], se percibe que las pymes en total generan

10.592.278 puestos de trabajo.

En concreto, los datos ponen de manifiesto que las pymes
que no tienen asalariados generan unos 1.539.708 empleos, mien-
tras que aquellas que si cuentan con empleados generan 9.052.570
puestos de trabajo, con una variacion mensual del 1,25 y del 2,32
anual. Por su parte, las microempresas crean 3.466.704 puestos de
trabajo, mientras que las empresas pequenas, que son aquellas

que tienen entre 10 y 49 empleados, generan unos 3.076.535
empleos. Por su parte, las medianas empresas, las que tienen entre
50 y 249 empleados, generan 2.509.331 puestos de trabajo y las
grandes 5.683.057. Los datos reflejan que en total en Espania las
empresas, sean de la naturaleza que sean, estan creando unos
16.2775.33b puestos de trabajo.

La cuota subiria para el 70% de los autonomos si se
basara eningresos reales

Cotizar por el sistema de ingresos reales podria provocar una subida de las cuotas
para el 70% de los auténomos. Asilo advierte el informe ‘Claves econémicas de PwC

Fl documento prevé que, de instau-
rarse la reivindicacion historica del colec-
tivo, un 70% de los autdénomos pasaria a
pagar mas cada mes a la Seguridad Social.
Dicha conclusion se extrae de la premisa
de que el 86,3% de los trabajadores por

cuenta propia cotiza por la base minima.
No obstante, un 70% de estos trabajadores
declara unos ingresos superiores al salario
minimo interprofesional, por lo que se les
deberia subir la cuota de aplicarse la
medida. También se destacan otros cam-

Acuerdo PSOE-Unidas Podemos para un Gobierno'.

bios que tendrian un impacto considerable
para auténomos y pymes. Por ejemplo, €l
impuesto al CO2 o las posibles penaliza-
ciones por deslocalizacion.

A eso se anade, senala el informe, la
incognita hacia un posible impuesto por
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Bruselas se compromete a establecer una nueva
estrategia para corregir la brecha salarial entre

hombres y mujeres

La Comision Europea se comprometio a mediados de enero ante el
Parlamento europeo a atajar la brecha salarial entre hombres y mujeres y
prometio tener lista una nueva estrategia de Igualdad para el mes de marzo.

Asi 1o expreso la comisaria de Igual-
dad, Helena Dalli, quien en un debate sobre
esta problematica recalco que su departa-
mento trabajara en pro de la “transparencia
salarial” y lleg6 a poner sobre la mesa medi-

das como ofrecer a los trabajadores infor-
macion sobre la escala salarial o requerir a
las empresas que auditen ese tipo de infor-
macion.

De su lado, la socialdemocrata aus-

triaca Evelyn Regner pidié mayor exigencia
a la Comision para que sea efectiva la igual-
dad salarial y sugirié a Bruselas que ponga
en marcha sanciones a las empresas que
registren casos de discriminacion.

La economia sumergida lastra la actividad de pymes y autonomos

La Confederacion Intersectorial de Auténomos del Estado Espaiiol (CIAE) denuncia que la economia sumergida
afecta principalmente a pymes y autonomos que “pagan religiosamente sus impuestos' y provoca que se
sobrecargue impositivamente a quienes cumplen con las normas fiscales.

CIAE ha manifestado a través de un comunicado que la economia sumergida es una

“lacra” y que supone un reto para el nuevo Gobierno, porque este tipo de economia “crea
distorsiones importantes en la economia real, reduciendo los ingresos con los que el Estado
financia los servicios publicos, las pensiones y los incentivos que necesitan los colectivos que
crean empleo y ponen en marcha sus actividades econdmicas”.

Para ello aportan datos tales como que en Espana este tipo de practicas suponen el 22%

del PIB.

Si se disminuyera la economia sumergida en catorce puntos, poniéndonos al mismo nivel

que Alemania, supondria, segun los calculos de CIAE, recuperar 30.000 millones de euros.
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El Banco de Espana propone alternativas para
implementar la jubilacion de los autonomos

El director general de Economia y Estadistica del Banco de Espana,
Oscar Arce, ha apuntado durante unas jornadas sobre pensiones que
la hipoteca inversa seria un buen complemento para las pensiones
futuras de los autonomos.

La pension media que reciben los profesionales por cuenta propia en Espana
es de 764 euros, segun los ultimos datos obtenidos de la Seguridad Social. Lo
que implica esta alternativa es que se emplee como garantia tanto su vivienda
habitual como su local comercial, 0 incuso su segunda vivienda si es el caso.
De este modo, la entidad financiera concederia un préstamo al propietario
de un inmueble mayor de 65 anos que cobrara en un solo pago o de forma men-
sual hasta el momento de su fallecimiento. Durante este periodo podran residir
o hacer uso de su vivienda o de su local, sin ningun tipo de restricciones. Cuando
fallezca, los herederos podran optar si quedarse con el inmueble haciéndose
cargo del pago de la can-
tidad del préstamo consu-

iun mida hasta ese momento,

“ss"s. s junto a los intereses
correspondientes, o bien
renunciar a la herencia y
dejar que la entidad finan-
ciera pase a ser la titular
del inmueble.

El propietario nunca
percibira mas del 80% del valor de la tasaciéon del inmueble. Estas operaciones
financieras estan reguladas por la Ley 41/2007 de Regulaciéon del Mercado Hipo-
tecario, y tiene la ventaja de que al ser un préstamo concedido las cantidades
cobradas no tributan en IRPFE.

. N
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La empresa debe
garantizar la posibilidad de
estudiar de los empleados

El Tribunal Superior de Justicia (TSJ) de
Galicia ha reconocido el derecho de los
empleados que estudian y trabajan a
compatibilizar las dos actividades. En
concreto, la sentencia, de 21 de octubre de
2019, el TSJ gallego confirma la licitud del
cambio de turno por estudios.

“No se trata de una facultad discrecional
de la empresa, sino de una obligacion legal en
pro de la accesibilidad del trabajador a la edu-
cacion que la empresa no puede ignorar”, senala
la sentencia. De este modo, el fallo exige que las
empresas tengan causas organizativas “funda-
das” para no conceder un cambio de turno.

“El ejercicio por los trabajadores de su dere-
cho ala promocién profesional impide ala empresa
limitar el alcance y el efecto de las normas que
reconocen aquel derecho”, concluye el fallo.



Al dia seguros

Mapfire crece por encima del mercado
en 2019

Mapfre ha crecido en 2019 en Espafia mas que el conjunto
del mercado asegurador (un 1% mas) y mantiene una
diferencia de cerca de 1.900 millones de euros con la
siguiente companiia del ranking sobre volumen de primas
elaborado por ICEA.

Conserva su amplio liderazgo en Automoviles (+1,3%), con
cerca de 6 millones de vehiculos asegurados, una cuota de mer-
cado del 20% y 692,4 millones mas en primas que la 2% compania.
En Multirriesgo crece de forma destacada (6,2%), con 3 millones
de hogares asegurados. Presenta un importante crecimiento en
Salud (4,6%), donde cuenta ya con 900.000 asegurados. Y, ademas,
crece mejorando el servicio al cliente, que les valora muy por en-
cima de la media del sector, siendo lideres en los ramos de Autos,
Hogar y Salud.

Por otra parte, la aseguradora en Espana ha alcanzado 390.000
polizas contratadas a traveés del canal digital en 2019, 1o que su-
pone un incremento del 16% sobre el ano anterior. De éstas, 118.000
corresponden a Verti Espana. Los seguros mas demandados por
Internet han sido los de Automoviles (40%), seguidos por los de
Hogar (22%), Viajes (11%) y Salud (6%).

E158% de los clientes que han solicitado a un seguro de Au-
tomoviles por Internet 1o hicieron a través de la pagina web, se-
guida de los comparadores y de las distintas plataformas digitales
de los partners de negocio de la compania (16%).

Los clientes que contactan con la aseguradora a través de
plataformas digitales son en su mayoria hombres (72%), mayores
de 45 anos (46%), mientras que solo un 6% de los jovenes de entre

18 y 25 afios demandan seguros a través de este canal. Por tipo
de vehiculo, el 83% son seguros de Automoviles, mientras que el
17% restante son de moto.

Segun datos de Mapfre, Madrid (25%) es la provincia que mas
seguros de Automoviles demanda a través de Internet, seguida
por Barcelona (9,8%) y Malaga (5,5%). Por el contrario, Palencia,
Soria y Zamora son las provincias espanolas que menos recurren
a este medio para contratar sus seguros.

Mapfre continua apostando por las nuevas tecnologias y tra-
bajando en la digitalizacion de las relaciones con sus clientes, a
la vez que refuerza su potente red comercial. A través de este
modelo omnicanal.

En esta linea, la aseguradora ha inaugurado a primeros de
enero su primera oficina digital en Madrid, que actuara como ca-
becera digital de la compania en la zona y contribuira al desarro-
llo del negocio digital en esta region, en linea con el nuevo plan-
teamiento 3.0 de la compania.

La nueva oficina cumple una doble funcién. Por un lado, es
una oficina fisica de la aseguradora, que le permite incrementar
su presencia en la capital (ubicada en el centro comercial Moda
Shopping). Por otro lado, se convierte en la cabecera digital de la
Direcciéon General Territorial de Mapfre en Madrid, con el objetivo
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de desarrollar el negocio digital en la zona y servir de apoyo en
esta funcién a las demas oficinas de la territorial.

En esta oficina se utilizan redes sociales para captacion y
generacion de trafico, se exploran nuevos modelos de media-
cion digital, se generan sinergias con las companias digitales
de Mapfre como Verti, Savia, o el area de grandes ciudades.

En otro orden de cosas, Mapfre Espana ha obtenido el
Certificado del Sistema de Gestion de la Continuidad del Negocio,
segun la Norma UNE-EN ISO 22301, que otorga Aenor para todo
su area Técnica No Vida, asi como para el area Técnica de Vida,
y el area de Operaciones de la aseguradora en Espana.

Esta nueva certificacion conforme a la norma internacional
ISO 22301, acredita que Mapire aplica un sistema de gestion de
continuidad de negocio que prepara a la aseguradora para que,
frente a un incidente, pueda recuperar su operativa en un tiem-
PO previamente establecido y consiga minimizar el impacto de
€es0s acontecimientos adversos.

Por otro lado, Mapfre ha nombrado a Luis Caballero direc-
tor general territorial de la compania en Suroeste (Extremadura,
Cadiz, Ceuta, Huelva y Sevilla), en sustitucion de Luis Angel
Schweizer, que ha sido designado director general territorial en
Noroeste (Galicia, Asturias y Cantabria). Caballero estudio Cien-
clas Econdmicas y Empresariales y se incorpor6 a la companiia
en 1999 en Mapfre Inversion. Cuenta con una dilatada experien-
cla profesional y comercial en diferentes negocios de Mapire.

Por ultimo sefnalar que Matxalen Cruz, subdirectora técnica
de Transportes y Aviacion en Mapire Espana, ha sido nombrada
miembro del Comité de Mercancias en la Unién Internacional
de Aseguradores Maritimos (IUMI). A través de sus miembros
cubre mas del 90% de las primas mundiales de este tipo de se-
guros y considera cuestiones de interés para la industria mundial
de seguros maritimos.

Al dia seguros

International SOS ha
participado con una
ponencia sobre
‘Asistencia en viaje de
empresas: riesgosy
soluciones’ en el XII Dia
del Mediador del
Colegio de Mediadores
de Seguros de Badajoz.

International SOS habla sobre la
Asistencia en Viaje de empresas:
riesgos y soluciones

Pedro Ortiz, director médico de la aseguradora, expuso los
riesgos medicos a los que se pueden enfrentar los viajeros inter-
nacionales y la importancia de que las empresas cuenten con
planes para cumplir con el deber de proteccion que tienen hacia
sus empleados in itinere. Prevenir desde la formacion e informa-
cion sobre el destino antes y durante el desplazamiento, dispo-
ner de un seguro de Viaje, que garantice la asistencia con acce-
SO a una red de establecimientos sanitarios que cumplan con los
estandares occidentales de calidad para el empleado y su fami-
lia, y que cuenten con cobertura de repatriacion en caso nece-
sario son aspectos fundamentales a tener en cuenta por las com-
panias.

Por otro lado, International SOS ha presentado su producto
de Asistencia en Viaje a Empresas también en el Colegio de
Mediadores de Seguros de Castellon.
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AXA se compromete un anio mas con la mediacion profesional

AXA ha adquirido por quinto afio
consecutivo su compromiso de
estabilidad y competitividad con la
mediacion profesional
independiente.

Luis Saez de Jauregui, director de Dis-
tribuciéon y Ventas de AXA, considera que
“es fundamental que la mediacién profe-
sional sepa a comienzo de ano como va a
afrontar su relacion con AXA en los proxi-
mos 12 meses. La tranquilidad que les
transmitimos con nuestra politica de esta-
bilidad y competitividad es vital para al-
canzar nuestro fin ultimo, que no es otro
que ganarnos la preferencia de la media-
cion profesional”.

En Auto y Hogar el compromiso es si-
tuar el 80% de las cotizaciones en el Top 3
del mercado, es decir, entre 1os tres mejores
precios del mercado, con la calidad y ga-
rantia AXA.

En lo que respecta a Vida Riesgo, AXA
se compromete a igualar cualquier proyec-
to de la competencia para las mismas co-
berturas y capitales.

En Salud, uno de los ramos prioritarios
de la compania, el servicio cuenta con las
mejores calificaciones de las asociaciones

de consumidores de prestigio, siendo reco-
nocido como el mejor producto del merca-
do segun Cronos.

Ademas, en 2020 el compromiso de
estabilidad en el negocio de Empresas es
mantener una politica de renovacion esta-
ble, que facilite la retencién de los clientes
de la mediacion.

En otro orden de cosas, AXA ha can-
celado anticipadamente la emision 162 de
‘Primactiva Plus’, un unit linked referencia-
do a las acciones de Roche, Siemens y
AT&T, y al que ha aplicado un cupodn de

rentabilidad del 24% de su valor de referen-
cla en diciembre de 2015. En la ultima ob-
servacion, que tuvo lugar el pasado 11 de
diciembre, el valor de cada una de las tres
acciones se encontraba igual o por encima
del valor de referencia inicial, con lo que se
dio por cumplido el objetivo fijado y, en cua-
tro anos, los clientes que contrataron esa
emision de Primactiva han obtenido un re-
torno del 24%.

Por ultimo, senalar que la aseguradora
ha incorporado técnicas de diagnostico
menos agresivas y tratamientos de ultima
generacion tecnologica y meédica en sus
polizas de Salud. Desde el 1 de enero los
asegurados con polizas de Asistencia Sani-
taria por cuadro médico y con poélizas de
reembolso de gastos disponen de un nuevo
sistema de diagnostico radioldgico vertical,
que permite hacer radiografias de cuerpo
entero, en 3D, laterales y frontales, por lo que
evita que el paciente se someta a varios exa-
menes. Con este nuevo sistema se obtienen
mejores diagnosticos en procesos de colum-
na y piernas con hasta un 85% menor radia-
cion de la soportada por un TAC.

Ademas, se han incorporado al cuadro
meédico tres nuevas coberturas que hasta
ahora eran exclusivas de las podlizas de
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Reembolso. Se trata de la aplicacion de on-
das de choque de alta energia que se utili-
zan con un fin terapéutico para tratar la
inflamacioén, la calcificacion y el alivio del
dolor larga evoluciéon de musculos y tendo-
nes; la ablacion quirurgica de las varices

de técnicas de termoablacion por endola-
ser; y finalmente, el recambio valvular car-
diaco con valvulas bioldgicas, con las que
Nno es necesario el tratamiento anticoagu-
lante para el riesgo de trombosis.

Desde este mes de enero los asegura-
dos con podlizas de reembolso también po-
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dran contar con tres nuevos servicios: un
programa de rehabilitacion cardiaca dise-
nado especialmente para quienes han su-
frido un infarto agudo de miocardio en el
ultimo ano; y se amplia la cobertura del
laser holmio y thulio en intervenciones
prostaticas.

sintomaticas de las piernas mediante el uso

AlGrefuerza su equipo de M&A con tres

nuevos suscriptores senior

AlGrefuerza su equipo de seguros de M&A con la incorporacion
de Maria Nussbaum, Enrique de Areilza e Isabel Lysandro de
Albernaz como M&A Senior Underwriter con sede en Madrid y

Frankfurt.

Los tres forman parte del equipo europeo de M&A (Fusiones
y Adquisiciones) de AIG, compuesto por mas de 30 profesionales
de M&A. El equipo ha suscrito mas de 300 transacciones en los
dos ultimos anos.

Nussbaum procede de la firma de abogados internacional
Linklaters, S.L..P., donde era Managing Associate en el departa-
mento de Corporate y M&A. Es licenciada en Derecho por la Uni-
versidad Complutense de Madrid.

De Areilza también llega a AIG desde Linklaters, S.L.P., don-
de era Associate en el departamento de Corporate y M&A. Tiene
un doble grado en Administracion de Empresas y Derecho por
CUNEF, ademas de un Master (LL.M.) de especializacion en De-
recho Mercantil por el Boston College Law School (EEUU).

Pumar se incorpord al equipo de M&A en agosto de 2019.

Tiene mas de 10 anos de experiencia en M&A en Brasil y EEUU
(BMA vy Skadden). Es licenciada en Derecho por la Universidade
do Estado do Rio de Janeiro, tiene un Master (LL.M.) por Columbia
Law School en Nueva York y un diploma en estudios avanzados de
Derecho Civil por la Universidad Catdlica do Rio de Janeiro.

Por otro lado, la aseguradora ha nombrado a Antonio Rome-
ro director de Desarrollo de Negocio en la zona de Catalufia, Ara-
gon y Baleares con €l objetivo de ejecutar la estrategia de distri-
bucién de la compania en estas comunidades autonomas.

Romero tiene un grado en Administracion de Empresas por
la UAB y un master en Direccion de Marketing y Ventas por ESIC
Business School. También ha realizado el programa InDigital en
Esade Business School. Llega a AIG tras haber trabajado en Ma-
pire y en Fiatc Mutua de Seguros.
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Helvetia adquiere el 70% de Caser

Helvetia Seguros adquiere una participacion mayoritaria
en la aseguradora espafiola Caser. Ibercaja ha vendido a
Helvetia el 4,45% de su participacion en Caser por un
importe aproximado de 51 millones de euros, en el marco
de una operacion en la que la compania de seguros suiza

ha adquirido el 70% del capital total a diferentes accionistas

de la sociedad espanola. De este modo, el Banco mantiene
una participacion del 9,5% en la aseguradora y renovara
proximamente con ella su acuerdo de distribucion.

Esta adquisiciéon potenciara aun mas el negocio europeo
como segundo pilar, ampliara considerablemente la importante
area de No Vida e incrementara la capacidad comercial en Espa-
na. Ademas, gracias a la incorporacion de Caser, Helvetia podra
implantar nuevos modelos de negocio que aportaran ingresos es-
tables en las areas de la salud y la tercera edad.

FEl Grupo Helvetia adquiere una participacion mayoritaria en
la aseguradora espanola Caser (Caja de Seguros Reunidos, Com-
pania de Seguros y Reaseguros S.A.), aumentando asi su cuota de
mercado y la posicion frente a sus competidores en Espana, po-
tencia aun mas su negocio de No vida y amplia su capacidad
comercial.

Markus Gemperle, CEO Europa de Helvetia, ha declarado que
“nuestro negocio en Espana ha evolucionado de manera muy po-
sitiva en los ultimos anos y esta transaccion lo reforzara aun mas,
lo cual a su vez aumentara sustancialmente la importancia de
nuestra actividad en Europa. Las dos entidades se complementan
a la perfeccion, incluso desde el punto de vista de su cultura em-
presarial”.

Caser y Helvetia Espana seran el séptimo proveedor de No
Vida en el mercado espanol. Esta adquisicion permite a Helvetia
potenciar significativamente su negocio principal y la importancia
del area de No Vida en todo €l Grupo Helvetia. Ademas, Helvetia
accede asi a nuevos canales de ventas en el area de la distribucion
bancaria.

Caser tiene acuerdos de distribucion con Ibercaja, Unicaja,
Liberbank y otros bancos. Estas cooperaciones se mantendran, lo
que significa que Helvetia cuenta desde ahora con nuevos e im-
portantes socios estratégicos en Espana.

Tanto Caser como Helvetia conceden especial importancia
a la focalizacion en el cliente y a la digitalizacion. Caser ofrece a
Helvetia la oportunidad de implantar nuevos modelos de negocio
a fin de diversificar aun mas su actividad.

Entre otros negocios, Caser gestiona residencias de la terce-
ra edad y hospitales que, a la vista de la evolucion demografica,
ofrecen unas interesantes oportunidades de crecimiento. Ademas,
ofrece diversos servicios inmobiliarios.

Por otro lado, Helvetia Seguros ha celebrado su Convencion
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Anual en Sevilla, en la que han participado el Comité de Direccion
de la compania, presidido por su director general, Ifiigo Soto, y
cerca de 200 directivos, ejecutivos y responsables comerciales de
la aseguradora de toda Espana. La edicién de este afio, bajo el
lema ‘Nuevos retos, nuevas rutas’, ha estado inspirada en la pri-
mera vuelta al mundo que realizo Magallanes junto a Elcano hace
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En el encuentro se han analizado los resultados del ultimo
gjercicio de la empresa y se han expuesto los objetivos del ultimo
gjercicio de la estrategia Helvetia 20.20. Ademas, se ha presenta-
do el nuevo modelo organizativo de la Direccion de Ventas, con el
que se pretende potenciar y racionalizar la estructura comercial
de la entidad, a través de todos sus canales de distribucion y, en

500 anos.

especial, de los agentes y corredores.

Hiscox forma en ciberseguridad a los corredores

Hiscox ha anunciado las nuevas sesiones que conformaran su programa de
formacion sobre ciberseguridad para corredores. En una primera fase (de
enero a mayo) los webinarsimpartidos por Fernando Conde, experto en
ciberseguridad y colaborador de la compania, seran de caracter mensual.

El objetivo de estas formaciones es
ayudar a que los corredores de seguros
puedan comprender los riesgos cibernéti-
cos a los que esta expuesta cualquier com-
pania, independientemente de su tamarno
0 actividad.

Los diferentes modulos seran sobre:
La ciberseguridad en 2020: amenazas y pe-
ligros en la red (30 de enero); Sesién prac-
tica: ejemplos de los incidentes mas comu-
nes (27 de febrero); Buenas practicas ¢,como
proteger la empresa y mitigar incidentes?
(17 de marzo); Pasos a seguir si me atacan
(30 de abril); y sesion a definir segun los
intereses de los asistentes (21 de mayo).

“Queremos que en estas sesiones

haya también espacio para la conversacion,
asi que animamos a los corredores a que
propongan temas y lancen sus preguntas
durante la formacion. Ademas, habilitare-
mos un correo electréonico para el envio de
sugerencias, y con la informacion que re-
copilemos desarrollaremos una quinta se-
sion en el mes de mayo tratando los temas
que mas interés hayan generado”, ha anun-
ciado Miguel Angel Aguilar, director de
Nuevo Negocio y Suscripcion de Hiscox.
Los corredores que asistan a estos ta-
lleres tendran la opcion de convalidar las
horas invertidas en los webinars con sus
horas de formacion obligatoria, previa rea-
lizacion de un examen online con resultado

satisfactorio basado en el contenido de las
sesiones.

Por otra parte, la aseguradora ha
recopilado en una unica infografia 12 obras
O patrimonio artistico protagonistas duran-
te 2019 expuestas a algun incidente en los
ultimos 12 meses. Bien por tratarse de obras
que han sufrido algun siniestro como robo,
pérdida, incendio o inundacién o por haber
sido recuperadas a lo largo del ano pasado.



Al dia seguros

Mutua de Propietarios reune a su equipo de Ventas en
su Convencion Anual

Mutua de Propietarios ha celebrado en Barcelona su Convencién Nacional de
Ventas 2020, ‘Para ir mas alla del seguro, somos grupo’, ala que asistieron los
equipos de negocio de todo el territorio nacional.

El presidente de la Mutua Jordi Xiol, su director
general Christopher Bunzl, y César Crespo, subdirector
general de Negocio, asi como los responsables de las
diferentes areas del Grupo de Mutua de Propietarios,
han presentado los resultados alcanzados durante el
pasado ejercicio, asi como los ejes estratégicos y los
proyectos definidos por la compania para el presente
ejercicio.

La reunioén estuvo presidida por €l eje del valor
de la estrategia de grupo, recalcando la propuesta glo-
bal de soluciones para clientes, corredores, adminis-
tradores de fincas y agentes inmobiliarios, que va mas alla de la simple indemnizacion de los
danos esporadicos basica de los seguros Multirriesgos, para entrar también en la mitigacion
de los riesgos de pérdida de funcionalidad de los edificios, que engloba: respuestas a problemas
de accesibilidad a los inmuebles de personas con movilidad reducida, a partir de los programas
de ayudas y financiacion de la Fundacion Mutua de Propietarios, capacidad para ofrecer so-
luciones a proyectos de evaluacion, rehabilitacion y eficiencia energética sobre la oficina téc-
nica de Sensedi, o las facilidades para solucionar incidencias y reparaciones urgentes de la
compania de asistencia del grupo, Funciona.

Los objetivos prioritarios expuestos para 2020 de Mutua de Propietarios son la mejora
continuada en la calidad del servicio, el crecimiento rentable del negocio y la diferenciacion
de la entidad basada en esa propuesta de valor de grupo que incrementara también la de los
propios administradores, agentes inmobiliarios y corredores ante sus clientes como mitigado-
res de riesgos de danos y funcionales en los inmuebles.

Frimas y paizas de multmesgos por canal de distribucion
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Los mediadores
distribuyen casi
dos terceras partes
de las polizas de
Multirriesgo

Los agentes y corredores
siguen siendo el principal
canal de distribucién, con
cerca de las dos terceras
partes sobre el total emitido,
68,6% de las primas vy el
61,2% de las pdlizas
Multirriesgo, segun informa
ICEA.

A septiembre de 2019 y den-
tro de los seguros No Vida, Multi-
Iriesgo continua en tercer lugar
con una cuota del 20,3%.



Santalucia celebra su convencion comercial
poniendo el foco en la transformacion digital

Santalucia ha celebrado bajo el lema ‘Sigamos avanzando’ su convencion
comercial en donde se dio todo el protagonismo a la transformacion digital y
de personas, al reto demografico, la sostenibilidad, la creacion de valor y la

experiencia del cliente.

Andrés Romero, director general de
Santalucia, destacO durante esta jornada la
progresion y el avance que la compania ha
experimentado en este ultimo ano. Entre los
hitos alcanzados, el Grupo consolida su li-
derazgo en los ramos de Decesos y Asisten-
cla y se mantiene dentro de los 10 principa-
les grupos aseguradores espanoles con un
volumen de primas devengadas de seguro
directo en 2019 de 2.455 millones de euros,
500.000 nuevos clientes han confiado en el
Grupo Santalucia y mas de 5.800 residentes
han sido atendidos en las residencias Balle-
sol. Ademas, durante 2019 se han llevado a
cabo mas de 1.750.000 siniestros, se han
gestionado 41.500 servicios funerarios y se
han realizado mas de seis millones de
interacciones telefonicas con clientes.

En 2019, Santalucia ha impulsado ini-
ciativas orientadas a la venta, como la me-
jora en la calidad y eficiencia de los proce-
sos de distribucion y una nueva sistematica

comercial. Ademas, se ha creado una nueva
estructura comercial de mayor capilaridad
que permite estar mas cerca de las redes y
de los clientes.

Santalucia esta llevando a cabo un
proceso de transformacioéon con el objetivo
de afrontar los retos del futuro; retos a los
que se esta enfrentando a traves de la pues-
ta en marcha de los dos proyectos impor-
tantes para la compania para los proximos
anos: el Plan de Transformacion Digital y el
Plan Director de Personas.

Uno de los temas estrella de la jornada
ha sido el proceso de trasformacion digital
en el que la aseguradora se encuentra in-
mersa. Con €l se dotara al grupo de las ca-
pacidades digitales y humanas para afron-
tar los retos de negocio y la transformacioéon
interna necesaria. Este plan se ejecutara
por oleadas a través de 10 programas trans-
formacionales que se implementaran du-
rante los proximos 4 anos.

Al dia seguros

Asimismo, se ha puesto en marcha el
Plan Director de Personas, estructurado en
6 pilares que abarcan iniciativas de diver-
sidad e inclusion, alfabetizacion digital y
procesos mas agiles de trabajo a nivel in-
terno, en los que sus clientes seran tanto
los empleados como el propio negocio.

Para cerrar la jornada, Dominique Uzel,
director general de Negocio, hizo énfasis
en los aspectos mas relevantes para la Di-
reccion General de Negocio de la compa-
nia: “No podemos olvidarnos de la impor-
tancia que supone la eficiencia en todos los
ambitos: en herramientas que apoyan la
labor comercial, en la venta y en las opera-
tivas y procesos. Ademas, en Santalucia
vamos a implementar una serie de medidas
para mejorar nuestra propuesta de valor y
crear nuevos productos”.

X AL b



Al dia seguros

Siapol permite ejecutar procesos ad-
ministrativos de forma automatica e inte-
grada con los sistemas informaticos de las
aseguradoras, como carga de polizas, con-
sulta de datos, carga de suplementos y
anulaciones, aportando conectividad en la
gestion de podlizas bajo estandar EIAC v,

Los medicos sevillanos ponen un “notable’ a la atencion
que reciben los pacientes por parte de las aseguradoras

Los médicos sevillanos en el ejercicio privado reclaman mejores condiciones salariales
alas aseguradoras de salud con las que trabajan. Asi lo reflejan los datos extraidos de
una encuesta realizada por el Colegio de Médicos de Sevilla a 224 de sus colegiados.
En cambio, a la hora de valorar la atencion que reciben los pacientes por parte de
dichas companias, los facultativos consultados la califican con casi un “notable” (6,97).

Ademas, los colegiados coinciden en que ninguna compania
resalta favorablemente por su atencion a los médicos, destacando
a Sanitas como mejor valorada, y Asisa, la que peores condiciones

ofrece a los facultativos.

por lo tanto, haciendo mas eficiente la re-
lacion entre corredores y aseguradora para
el intercambio de informacién de contratos
de seguro.

Como siguiente paso en la relacion de
ambas entidades, esta proyectada la imple-
mentacion del servicio de Movimientos de

tivamente.

Sanitas lanza conectividad de polizas
basada en EIAC de la mano de Ebroker

Ebroker y Sanitas han concluido la implementacion de Siapol para
la compainiia, proceso de conectividad parala gestion y tratamiento
de las polizas bajo el estandar EIAC, encontrandose ya disponible
para los corredores de seguros usuarios de la plataforma.

Recibos, proceso de gestion automatizada
de recibos también con base en el estandar
EIAC. Ademas, Ebroker ya se encuentra
trabajando en la inclusion del producto de
Salud de Sanitas en su multitarificador In-
tegrado y que estara disponible proxima-
mente.

En cuanto a la atencion al paciente, repite Sanitas en pri-
mer lugar, seguida de cerca por Mapfre y Caser; mientras que
Adeslas, DKV y Asisa obtienen las peores valoraciones, respec-
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Agroseguro mejora sumodelo de
calidad tecnologico

El departamento de Nuevas Tecnologias de Agroseguro
ha superado con éxito la evaluacion de nivel 2 del modelo
de calidad CMMI para organizaciones de desarrollo de
software (CMMI-DEV).

CMMI es el acronimo de Capability Maturity Model Integra-
tion y se refiere a un conjunto de modelos de buenas practicas
cuyo objetivo es ayudar a las organizaciones en la mejora continua
de sus procesos. En concreto, CMMI-DEV plantea un modelo para
la evaluacion y mejora de procesos de desarrollo, mantenimiento
y operacion de sistemas de software con diferentes niveles de
madurez, cuya acreditacion supone un reconocimiento a nivel
internacional que certifica que la empresa poseedora trabaja con
un alto grado de eficacia y calidad.

Fl nivel 2 del modelo CMMI-DEV reconoce la capacidad del
departamento de Nuevas Tecnologias de Agroseguro para la pla-
nificacion, seguimiento y control de proyectos, la gestion de re-
quisitos y la gestion de la configuracion, asi como para medir y
analizar los resultados y la calidad de los procesos. Su obtencion
certifica, ademas, que todo el desarrollo y creacion del software,
tanto en labores de gestion como de programacion e ingenieria,
esta documentado y responde a un procedimiento estandarizado
e integrado que sigue toda la organizacion.

En otro orden de cosas, la consejera de Agricultura, Ganade-
ria y Pesca de Canarias, Alicia Vanoostende y el presidente de
Agroseguro, Ignacio Machetti, han firmado un nuevo convenio
para el fomento de los seguros agrarios en las islas. De esta forma,
a los propietarios de las explotaciones agrarias se les descontara

Al dia seguros

el pago de su respectiva poliza directamente de la subvencion del
Gobierno, por 1o que no tendran que adelantar el pago de su pro-
pio bolsillo.

Por ultimo, senalar que José Bernardo asume el cargo de la
nueva direccion territorial Noroeste-Canarias, a la que quedan
adscritas las provincias de La Coruna, Asturias, Leodn, Lugo, Oren-
se y Pontevedra, asi como las provincias de Las Palmas y Santa
Cruz de Tenerife. Hasta ahora, ha venido desarrollando las mismas
funciones en la direccion territorial La Mancha-Canarias.

Al mismo tiempo, Agroseguro promociona a Santiago Duro,
que accedera al cargo de director territorial de La Mancha, a la
que quedaran adscritas las provincias de Albacete y Ciudad
Real.



Al dia seguros

Caser mejora su seguro CochexCoche
Pro, exclusivo para autonomos

Caser Seguros ha lanzado una nueva version de su
producto exclusivo para autonomos. Como novedad,
cualquier persona que trabaje por cuenta propia, sea de la
compania aseguradora que sea, puede anadir ‘Caser
CochexCoche Pro’ a su seguro a terceros sin cambiar de
compaiia.

Este nuevo seguro para el autonomo ofrece un vehiculo de
sustitucion con caracteristicas similares al que se tenia en caso de
averia, robo o accidente. Ademas, si hay un siniestro total, y si re-
parar el accidentado cuesta mas de lo que vale, el seguro de Caser
da la opcién de reemplazar el vehiculo (furgoneta o coche), eligien-
do entre diferentes opciones.

Plus Ultra Seguros informa sobre
productos orientados a los
autonomos

Plus Ultra Seguros ha ofrecido una formacion para los
asociados de Aprocose en la que se ha explicado en
profundidad los productos mas adecuados al
colectivo de auténomos.

En el taller se trabajaron los conceptos aprendidos en una
formacidn previa e-learning que realizaron los asistentes y la
parte final del taller tuvo un marcado caracter practico, traba-
jando la oferta de seguros personales de Plus Ultra Seguros.

Julio Pérez, director territorial Levante-Sur de la asegu-
radora, destaco en la apertura del taller que “para Plus Ultra
Seguros es importante compartir experiencias con los media-
dores para que puedan ofrecer las mejores soluciones y ser-
vicios a sus clientes, en este caso, para orientar y plantear a
los potenciales clientes los productos mas adecuados en fun-
cion de su perfil o actividad profesional”.



Al dia seguros

Arag desarrolla una herramienta para segmentar a los clientes
en funcion de su nivel deriesgo

Arag implementara una nueva funcionalidad web que valorara el nivel de riesgo de futuros clientes y, segun el grado
que obtengan, se les recomendara un producto asegurador de Defensa Juridica.

Se trata de un proyecto creado por es-  Juan Carlos Munoz, realizé un balance del  cada dia soluciones de mayor calidad para
tudiantes de la ETSETB de la UPC (Univer- pasado ejercicio. Munoz apuntd que “de- los asegurados”.
sidad Politécnica de Catalurfia) en elmarco bemos mantener el foco en atender las pe- EI CEO de Arag SE Sucursal en Eispana
de un acuerdo de colaboracién entre Arag, ticiones del mediador que nos demanda vy Member of GEC (Group Executive Comit-

la Escuela de Negocios Esade, la
UPC y el Instituto Europeo de Diserio
(IED). En un primer proyecto, un
equipo mixto de alumnos de la UPC
y Eisade diseno la solucion y, en esta
segunda fase, estudiantes de la UPC
la implementaron.

La solucion de los alumnos en-
caja con la tendencia del sector ase-
gurador de adentrarse en la vida
cotidiana de las personas con pro-
puestas mas personalizadas. El pro-
yecto pone en valor el principal canal
de distribucion de la compania, la
mediacion.

Por otro lado, Arag ha celebrado
su Convencion de Ventas en Barce-
lona, en donde la directiva de la com-
pania compartio las principales es-
trategias y proyectos para 2020.

FEl director comercial de Arag,

tee), Mariano Rigau, aprovecho para
analizar las cifras macroecondmicas
de Espana, la zona Euro y Mundo y 1o
que pueden llegar a suponer para el
mercado asegurador: “En Arag somos
muy vulnerables al entorno macro y
micro econdmico y, para avanzarnos
a la evolucion de la economia, debe-
remos tener una vision a largo plazo
y anticiparnos a lo que pueda pasar
en nuestro entorno”.

Por ultimo senalar que Arag Es-
pana ha acordado nombrar a Eva
Fernandez como nueva directora de
Marketing de la companiia, en depen-
dencia de la Direccion Comercial.
Fernandez es licenciada en Ciencias
Econdmicas y Empresariales por la
Universidad de Barcelona (UB) y ha
cursado el Programa de Desarrollo
Directivo del IESE.
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V-

Berkley Espafia ha materializado la conectividad EIAC con
Gecose. Los procesos de conectividad y movimiento de recibos
basados en el estandar EIAC permiten la gestion y tratamiento
de polizas y recibos de manera automatica con la compaiiia,
reduciendo las cargas administrativas de las corredurias.

Nortehispana Seguros reembolsa las sesiones de
fisioterapia y rehabilitacion en su seguro de

incapacidad temporal

Nortehispana Seguros ha ampliado su seguro de incapacidad temporal con nuevas
prestaciones opcionales destinadas a facilitar la recuperacion de sus clientes. Este
producto permite ahora cubrir de forma reembolsable los gastos de rehabilitacion

y fisioterapia que se deriven de un incidente garantizado por la cobertura principal.

Asi, los clientes que hayan sufrido un
percance, accidente, lesion o enfermedad
que supere los diez dias de indemnizacion,
segun un baremo previamente establecido
por la compania, podran recibir el 25% del
capital indemnizado por las garantias del
seguro de Incapacidad Temporal, con un
maximo de 500 euros y 10 sesiones.

Aunque el seguro de Incapacidad
Temporal de Nortehispana Seguros esta
diseniado principalmente para los trabaja-

dores autdénomos, también puede ser con-
tratado por personas que trabajen por
cuenta ajena o por algun otro régimen de
contratacion. Ademas, este producto inclu-
ye otra cobertura, también opcional, que
garantiza a los autonomos que sufran una
enfermedad o lesion el pago de la cuota de
Seguridad Social al Régimen Especial de
Trabajadores Autonomos (RETA) o la mu-
tualidad que lo sustituya en caso de indem-
nizacion por incapacidad temporal.

Berkley culmina la conectividad EIAC de la mano de Gecose

Gecose y Berkley Espa-
Nna han impulsado la coope-
racion tecnologica y los
acuerdos alcanzados en el
contexto de conectividad en-
tre ambas entidades.
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Para poder contratar esta garantia se
requiere estar dado de alta con una anti-
guedad minima de 6 meses y presentar un
documento que acredite el pago de la ulti-
ma cuota. Asimismo, el limite maximo
anual de indemnizacion es de 900 euros,
repartida en un maximo de 3 cuotas con un
limite de 300 euros por cada una de ellas
en funciéon del numero de dias de indem-
nizacion de la cobertura principal o del nu-
mero de dias de baja real.
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MGS Seguros
ha celebrado el
Encuentro MGS
2020, la cita
anual de
equipos
comerciales y responsables de unidad de la
aseguradora que marca el inicio del afio comercial. En €l
se hizo balance de los resultados del ejercicio recién
concluido y se presentaron las principales iniciativas y
novedades de las distintas areas de negocio de la
compania para el ejercicio entrante.

MGS Seguros reune a su equipo
comercial de cara a afrontar con
exito los retos futuros

Fl encuentro, desarrollado bajo el lema ‘Ilusiéon y futuro’,
sirvid como escenario para la presentacion del nuevo Plan Es-
tratégico 2020-2023 de la compania, una nueva iniciativa que
profundiza en los valores del proyecto MGS, con especial inci-
dencia en la voluntad de permanencia en el largo plazo, el cui-
dado y mejora continua de la solvencia patrimonial recibida y el
mantenimiento del excelente entorno de desarrollo profesional
y personal que MGS proporciona a todo su equipo.

Con estas premisas, los representantes de todas las direc-
ciones de area presentaron sus ponencias mostrando a los par-
ticipantes el camino para alcanzar €l éxito, trabajando con ilusion,
pasion y perseverancia.

Al dia seguros

El Grupo Mutua, lider en seguros
generales

El Grupo Mutua Madrilefia ha cerrado 2019 como la
compania de seguros generales lider por segundo afio
consecutivo. La aseguradora presidida por Ignacio
Garralda concluyo el ejercicio con un volumen de
primas en No Vida de 5.268 millones de euros, lo que
supone un crecimiento del 4,41% respecto al afio
anterior. El grupo cuenta ya con una cuota de mercado
en No Vida del 14,38%.

En Salud, donde opera a
través de SegurCaixa Adeslas,
Grupo Mutua cerrd el pasado
gjercicio como lider, con unos
ingresos por primas de 2.688
millones de euros, un 6,51%
mas que el ejercicio anterior,
frente al crecimiento del 4,77 %
del mercado en este ramo.

En Autos, el grupo con-
cluy6 2019 con un volumen de
primas de 1.563 millones de
euros, un 5,25% mas que el ano anterior, el mayor crecimiento
en primas de los diez primeros grupos del ranking.

En la actualidad, el Grupo Mutua se situa como €l primer
grupo asegurador en el mercado de No Vida, el primero en €l
negocio de Salud, el segundo en Autos y €l tercero en seguros
totales, incluyendo Vida y No Vida, segun datos de ICEA.




Al dia distribucion

La Ley de Distribucion de Seguros ya esta en vigor
desde primeros de febrero

El Consejo de Ministros del 4 de febrero aprobo la Ley de Distribucion de
Seguros por medio de un Real Decreto Ley, que publico el BOE al dia siguiente
y entro en vigor el 6 de febrero. De esta forma queda transpuesta
definitivamente la Directiva de Distribucion de Seguros y Reaseguros (IDD),
paralizando asi las posibles sanciones que podrian venir de la Union Europea,
porque somos el ultimo Estado en transponerla.

Ademas de la Ley de Distribucion de
Seguros, en el Real Decreto Ley también se
realiz¢ la transposicion parcial de la Direc-
tiva sobre Actividades y Supervision de
Fondos de Pensiones de Empleo. Pero esta
necesitara de un desarrollo reglamentario
posterior.

El texto que finalmente se ha aproba-
do ha sido el que se establecio en el Pro-
yecto de Ley de Distribucion de Seguros
qgue el Gobierno aprobd en la anterior le-
gislatura. Asi ha quedado reflejado en el
Real Decreto Ley de medidas urgentes y
se ha publicado en el Boletin Oficial del
Estado el pasado 5 de febrero, entrando
en vigor al dia siguiente. Ahora queda que
el Parlamento, en el plazo maximo de un
mes, decida si ratifica este Real Decreto
Ley de medidas urgentes o prefiere que se
elabore una Ley propia. En cualquier caso,

quedaria derogada la anterior Ley de Me-
diacion.

Segun fuentes del Ministerio de Asun-
tos Econdmicos y Transformacion Digital
la norma, que facilitara el mercado unico
de seguros, afecta a todos los canales de
distribucion por igual. Tendran los mismos
requisitos tanto las aseguradoras y sus em-
pleados; como los mas de 72.000 agentes
de seguros y a los mas de 3.300 corredores
inscritos en la DGSEP y los 1.740 corredores
bajo la supervision de las Comunidades
Auténomas. Asimismo, se resalta la nove-
dad de que se incluye a los mediadores de
seguros complementarios (los que venden
seguros ligados a otros servicios como las
agencias de viaje o empresas de alquiler de
coches); y se indica que los comparadores
de seguros, a partir de ahora, necesitaran
la figura de un mediador de seguros (se tra-

ta de una aportacion que se ha hecho en
Espana).

Por otra parte, se incluye también las
nuevas exigencias de Formacion incluidas
en la IDD, y que se desarrollaran via
reglamentaria, mediante un texto elaborado
por la DGSEP y que ha pasado ya por la
Junta Consultiva de Seguros. Los requisitos
de formacion iran acordes a la dificultad del
producto que se vende. Es esencial que los
intermediarios conozcan las caracteristicas
de los seguros que comercializan y si se
ajustan a las necesidades de sus clientes.

Precisamente, se establecen mayores
exigencias de informacion al consumidor
en el caso de los Unit Linked (similares a
las de los productos financieros que regula
MIFID II). Entre otras cosas, se debera ad-
vertir al cliente sobre los riesgos de estos
productos y realizar un analisis previo de
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idoneidad y evaluacion peridédica de esa
idoneidad. Ademas, se realiza un reforza-
miento de la transparencia sobre el coste
del servicio con la obligacién de informar
al cliente, antes del contrato, acerca de la
naturaleza de la remuneracion recibida por
el distribuidor. Esta medida se adopta, se-
gun fuentes del Ministerio de Asuntos Eco-
nomicos y Transformacion Digital, para
“evitar conflictos de intereses”.

Sobre la venta de seguros vinculadas
y combinadas, en los seguros vinculados a
créditos inmobiliarios la regulaciéon que re-
gira sera la Ley de Crédito Inmobiliario. Kl
distribuidor de seguros debera informar si
los distintos componentes pueden adqui-
rirse o no de forma separada, e indicar los
correspondientes costes y gastos de cada
componente por separado.

Ademas, fuentes del Ministerio de
Asuntos Econémicos y Transformacion Di-
gital han senialado que el Real Decreto de la
Ley de Distribucién incorpora requisitos de
gobermanza de productos, como la exigencia
de disponer de procesos internos para el di-
sefno, aprobacion y control de los seguros
que se desarrollan; e identificar el publico
objetivo al que va dirigido cada uno.

Asimismo incluye la obligaciéon de co-
rredor de gestionar los fondos de los clientes
a través de cuentas separadas del resto de
recursos economicos del mediador.

MAYOR SUPERVISION DE LA DGSFP

Por ultimo, refuerza la supervision de
la DGSFP y se anuncia que habra mayor
coordinacioén entre los distintos superviso-
res de seguros europeos en la venta trans-
fronteriza de seguros; instaura un nuevo
régimen de infracciones y sanciones mas
elevadas, conforme a la IDD; y regula pro-
cedimientos de denuncia (whistleblowing).
Asi se posibilita que un empleado denuncie
las malas practicas de su empresa con las
debidas medidas de proteccion para él.

Sobre la transposicion de la Directiva
sobre Actividades y Supervision de Fondos
de Pensiones de Empleo, desde el Ministe-
rio de Asuntos Econdmicos y Transforma-
ciéon Digital se apunta que no afecta a los
personales porgue estos no estan armoni-
zados a nivel europeo.

Lafinalidad de la Directiva es crear un
marco armonizado de los FPE dentro del
mercado unico de capitales. Para ello fija
normas generales sobre: el sistema de go-
bierno de los FPE, la informacién que debe
darse a los participes y a los beneficiarios,
la supervision prudencial de los FPE y el
procedimiento para la actividad transfron-
teriza en Europa de los fondos de pensiones
de empleo y para la transferencias trans-
fronterizas de planes de pensiones entre
fondos domiciliados en distintos Estados.

Se trata de que la organizacion de los
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FPE sea adecuada para garantizar la buena
gestion del ahorro de los trabajadores.

Se establece la obligacion de que los
FPE cuenten con funciones de auditoria
interna, actuarial y gestion de riesgos; y
requisitos de aptitud y honorabilidad de
quienes los gestionan, entre otros. Asimis-
mo, se debera contar con una adecuada
politica de inversiones.

Se indica la informacion que deben re-
cibir los participes antes de entrar en el plan
y cuando son beneficiarios; y el nivel previs-
to de las prestaciones de jubilacion, los ries-
gos que se asumen y los costes de gestion.
Asimismo, refuerza la supervision pruden-
cial, los poderes de inspeccién e interven-
cion de la DGSEP vy la informacion que deben
facilitar las gestoras al supervisor.

El Decreto Ley senala la actividad
transfronteriza de los fondos de empleo para
que un FPE situado en un Estado pueda
tener planes de pensiones de empleo de
otros Estados miembros. Esta pensada fun-
damentalmente para las multinacionales, de
forma que puedan tener un unico fondo de
pensiones, con planes en los distintos pai-
ses donde estan sus trabajadores. La acti-
vidad transfronteriza ya estaba regulada
desde 2003, pero ahora se agilizan los me-
canismos para que se produzca. Ademas es
nueva la posibilidad que se pueda mover de
un fondo a otro y de un pais a otro.
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Servimediacion da a conocer su comparador de Salud para corredores

Servimediacion Correduria de Seguros ha dado a
conocer su comparador SaludNet. Esta dirigido
principalmente a las corredurias y sus colaboradores que
no son especialistas en este tipo de seguros o que no
tienen un volumen alto en este sector.

La solucién tiene dos vertientes: por una parte, un tarifi-
cador que hace el proceso de seleccidon y contratacion rapido
y eficiente. Por otra parte, al ser una plataforma colaborativa,
permite que los usuarios tengan acceso a una serie de produc-
tos y servicios que no estarian a su alcance si operasen de
forma independiente.

SaludNet esta articulada a partir de un tarificador y compa-
rador online de seguros de Salud. En el desarrollo de esta interfaz,
dos de los objetivos principales han sido la movilidad y la rapidez;
es decir, proporciona un ahorro de tiempo que se traduce en pro-
ductividad. Desde esta interfaz, una correduria, corredor o cola-
borador puede comparar y presupuestar un seguro de Salud segun
las necesidades y preferencias del cliente particular. Actualmen-
te admite la introduccion de variables como con o0 sin copago,
reembolso o servicios completos, ademas de consultar el cuadro
meédico de cada compania. Esta en proceso de desarrollo el ser-
Vicio para pymes y empresas, con la posibilidad de introducir ser-
vicios restringidos y servicios basicos.

Independientemente de que se requieran o no estas variables,
solo con introducir la fecha de nacimiento y la provincia, el siste-
ma devuelve cada opciéon de seguro de Salud con su prima co-
rrespondiente. Y, con un solo clic, muestra una comparativa de
primas y de coberturas. La herramienta ofrece la opcién de enviar

el presupuesto, en el que puede consultar las coberturas y el cua-
dro médico de cada compania. Cada presupuesto queda guarda-
do con un numero identificativo, que se utilizara una vez aproba-
do para emitir la po6liza, asi como enviar la solicitud de seguro de
cada compania.

Los profesionales que utilicen esta herramienta se encontra-
Ian con que: no necesitan consultar tarifas y coberturas indepen-
dientemente en cada compania; se puede realizar la contratacion
directamente a través de la herramienta; permite acceder a pro-
ductos y condiciones especiales; y las comisiones correspondien-
tes no seria menores que si se contratara directamente con la
compania. Asimismo, SaludNet se compromete mediante un pac-

PymeSeguros



to de no agresion y reversion a respetar a los clientes de los
profesionales que utilicen la herramienta.

SaludNet ofrece una tarifa anual para una licencia in-
dividual para un colaborador o tarifas reducidas para varios
usuarios o licencias, apropiada para corredurias.

La herramienta esta concebida como una plataforma
colaborativa, la fuerza conjunta de los colaboradores pro-
porcionara ventajas en las primas, las coberturas y los ser-
vicios que estan fuera del alcance de quien opere indivi-
dualmente, con un volumen de negocio menor. Igualmente,
al ser una herramienta colaborativa, las comisiones pueden
ir aumentando segun la produccion individual y colectiva.

Ademas ofrece un asesoramiento exclusivo para las
corredurias o sus colaboradores con el fin de mejorar su
productividad.

Cada cliente, correduria o colaborador, recibe la retri-
bucidn correspondiente a su intermediacién en la gestion
de pdlizas de Salud a través de SaludNet. Esta retribucion
comprende tanto las poélizas de nueva produccion como las
que estén en cartera, siempre que mantenga su relacion
con SaludNet.

Que sea una plataforma colaborativa no impide pro-
porcionar a cada usuario el grado de personalizacion re-
querido, con su logotipo y los datos de cada correduria o
colaborador.

Ademas de las ventajas y oportunidades que SaludNet
brinda a los profesionales, también hay beneficios para los
clientes finales, como descuentos exclusivos en farmacia y
parafarmacia y, proximamente, un servicio de teleasistencia
meédica en el que un equipo de asesores de salud estara
disponible permanentemente para atender cualquier con-
sulta.
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La web de Insure Brokers supera
las 17.000 visitas en 2019

La web de Insure Brokers ha mantenido a lo largo de 2019,
un crecimiento notable, con visitas a practicamente todos
los menus. En total, acumulo mas de 17.000 visitas a sus
paginas en 2019.

El blog de la
correduria, es el
gque mas visitas
acumula. Mientras
que la entrada al particulares
seguro ‘Famedic’ Empresas
es la que mayor
numero de visitas ———
acumula, mas de
2.500.

La segunda
entrada del blog que mas visitas acumula es la que se reflere a las
flotas de vehiculos de ocasion, con mas de 1.300. Por detras se en-
cuentra la entrada a la Historia del seguro deportivo en Espana, con
970.

Desde la correduria se destaca que la entrada ‘El seguro de vida,
que no te lo imponga el banco’, obtuvo mas de 500 visitas. En ella se
da instrucciones sobre como anular el seguro impuesto por el banco,
vy lo que indica la legislacion al respecto.

De cara a 2020, se crearan nuevas categorias en el blog, donde
ya hay una entrada de autores invitados y habra otra referente a las
companias con las que trabajan, donde se realizara una entrevista y
un repaso por la historia de la compania.

Club Insure
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Joseé Ignacio Aguera dirigira el nuevo departamento TIC de Centerbrok

Centerbrok ha puesto en marcha su departamento TIC en su estructura central orientado al crecimiento tecnologico

amedio y largo plazo y como servicio a sured e incorpora a Jose Ignacio Agiiera para dirigirlo.

Aon adquiere la plataforma digital Coverwallet

Aon ha completado la adquisicion de Coverwallet, la plataforma digital lider
en seguros para pymes, lo que le permitira amplificar las capacidades de Data
& Analytics de Aon y permitira a la firma desarrollar y escalar soluciones

digitales para clientes.

Coverwallet se une a la creciente car-
tera de Aon New Ventures Group, que ope-
ra como una plataforma de crecimiento
orientada a desarrollar nuevas fuentes de
valor para los clientes, expandiendo el mer-
cado potencial de Aon. Como parte del
New Ventures Group de Aon,

Aon utilizara su potencial para acele-

rar el crecimiento del negocio principal de
la plataforma, a la vez que aplicara las ca-
pacidades de datos e inteligencia artificial
de la misma para fortalecer la experiencia
digital de sus clientes.

Coverwallet sera conocido en €l mer-
cado como ‘Coverwallet, and Aon com-

pany’.

“Todos somos conscientes de los nuevos modelos de consumo digital por parte de nuestros clientes.
Nuestro Grupo se encuentra en una fase de evolucion y crecimiento en el modelo digital, y para ello, ademas
de contar con los mejores partners como Te-sis y Codeoscopic, queremos avanzar internamente en nuestro
propio desarrollo I+D+I Digital para lo cual incorporamos a José Ignacio Aguera que es un profesional con am-
plia experiencia en la creacion y definicion de estrategias digitales asi como en la conceptualizacion e imple-
mentacion de la actividad en marketing digital y redes sociales”, ha sefialado Fernando Castellanos, director
. general de Centebrok.

F-/§ Centerbrok ha cerrado el 2019 con 70 miembros en su red territorial que intermedian 198 millones de euros
’ ‘ ) en primas, facturan 31 millones y tiene presencia en 37 provincias.
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Lamediacion exige que se cumpla la Ley para que los bancos no vinculen la
contratacion de seguros a hipotecas

El Consejo General de Mediadores de
Seguros pedira al Ministerio de
Economia el cumplimiento de la
nueva normativa hipotecaria por
parte de las entidades financieras.
Aunque la Ley de Crédito
Inmobiliario, vigente desde el pasado
17 de junio, prohibe expresamente en
su articulo 15 las *ventas vinculadas
de seguros a los créditos
hipotecarios', esta sigue siendo una
practica habitual de bancos y cajas a
la hora de contratarlos.

La domiciliacion de la ndmina o de
recibos, la contratacion de un seguro de
Hogar, de Vida o las aportaciones a planes
de pensiones son algunas de las posibili-
dades que frecuentemente ofrecen las en-
tidades financieras al usuario para conse-
guir mejorar el tipo de interés de su
hipoteca. Sin embargo, la entrada en vigor
de la Ley de Crédito Inmobiliario ha pues-
to limites a esta practica y prohibe expre-
samente estas ventas vinculadas, cuya
contratacion, en algunos casos, llegaba a

condicionar la concesion del préstamo para
la compra de vivienda.

Segun un reciente estudio del compa-
rador de consumo Kelisto.es el rechazo de
toda vinculacién propuesta por el banco
puede provocar que la cuota anual que €l
consumidor paga por su hipoteca variable
aumente en torno a los 700 euros al ano, 1o
que supondria abonar unos 15.000 euros
mas al final de la vida del préstamo. En caso
de que se hubiera optado por una hipoteca
a tipo fijo el encarecimiento seria aun

mayor: la cuota anual a
pagar subiria de media,
750 euros al ano, lo que
implicaria un desembolso
extra de 16.500 euros mas
cuando se terminara de
devolver la deuda.

“El cliente debe sa-
ber que la ley le protege y
que no debe aceptar una
serie de productos finan-
cieros como condiciéon
para obtener una mejor
hipoteca. El banco puede
exigir que el cliente con-
trate un seguro de Vida
que garantice el pago de su deuda o un
seguro de Hogar, pero el consumidor pue-
de elegir libremente con qué empresa de-
sea contratar las podlizas”, ha explicado el
Consejo General.

Ademas, las entidades en sus ofertas
tendran que vender los contratos de segu-
ros con vencimiento anual, y el tomador
con plena libertad, podra optar por renovar-
los 0 cambiar de entidad aseguradora, sin
que pueda afectar de forma desfavorable a
las condiciones del crédito.
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Aunna Broker crece un 50% en
primas intermediadas

Aunna Broker, la correduria de Aunna
Asociacion, ha crecido un 50% con
respecto al afio anterior en
primas intermediadas, hasta
alcanzar un volumen total de
negocio de 1.200.000

— euros.

= R — / j “Nuestro objetivo es ofrecer productos

,r’" exclusivos a nuestros socios en condiciones

/\f especiales, tanto de cobertura como en térmi-

nos econodmicos, a los que no tendrian acceso

de forma individual. Para ello, contamos con un

portfolio de productos con unas condiciones muy competitivas en el mercado, y de

las cuales solo pueden beneficiarse ellos. Esa es nuestra razén de ser, porque nuestro

servicio existe solo por y para el socio”, ha explicado Francisco Almeda, director de
suscripcion de Aunna Broker.

Entre los productos de Aunna Broker, Almeda destaca “los de D&O de responsa-
bilidad de directivos, los de Ciberriesgos, productos de Responsabilidad Civil Profe-
sional, Responsabilidad Medioambiental y productos para autoénomos, seguros de
Vida, Accidentes, baja laboral y Dependencia”.

Ademas, Aunna Broker presta servicios adicionales, como dar soporte y gestion
de programas internacionales y ofrecer asesoramiento y formacion a toda su red de
socios con la intenciéon de que, en todo momento, cuenten con €l conocimiento y 1os
recursos necesarios para ofrecer el mejor servicio posible a sus clientes.

Aunna Broker tiene la intencién de ampliar su gama de productos exclusivos y
mejorar el portfolio existente a lo largo de este ano.

ACS-CV formaasus
corredurias en el
uso del entorno EIAC

La Asociacién de Corredores de
Seguros de la Comunidad Valenciana
(ACS-CV) ha acogido un taller
formativo sobre EIAC impartido por
SIMS y destinado a los empleados de
las corredurias asociadas.

Fl taller, impulsado por el responsable
de Tecnologia de la asociaciéon, Antonio
Conejos, constd de dos partes en las que
se abordo, por un lado, la historia y actua-
lidad de EIAC, con cuestiones como sus
aspectos técnicos, situacion de la conec-
tividad o companias adheridas a los proto-
colos de ACS-CV que han implementado
EIAC pararelacionarse con sus corredores.

En la segunda parte del taller se dio
una explicacion practica de la funcionali-
dad de EIAC a través del programa Gesti-
brok, desarrollado por SIMS.
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Peris Seguros cubre la RC del 80% de los asociados de Anefhop

Seguro de Responsabilidad Civil de calidad de producto, seguro de Flotas y valoraciones generales acerca de la oferta
de seguros han sido los principales temas analizados en la encuesta de satisfaccion realizada por la Asociaciéon
Nacional de Fabricantes de Hormigon Preparado (Anefhop), a través de una entidad independiente, a sus asociados
sobre las soluciones aseguradoras contratadas a traves de Peris Seguros. Entre los principales resultados que ha
arrojado este estudio nos encontramos con que aproximadamente el 80% de los encuestados tiene contratado un
seguro de Responsabilidad Civil sobre la calidad del hormigon con Anefhop y Peris Seguros.

En relacion al 20% que no lo tiene, mas de la mitad declara
no conocer la podliza y anima a realizar una mayor labor de divul-
gacion. De estos 8 de cada 10 asociados, €l 91% de las empresas
consideran que las coberturas son completas y el 85% que el ser-
vicio es adecuado. Cabe destacar que ningun encuestado califico
las coberturas como inadecuadas.

La pdliza de Responsabilidad Civil de calidad de producto,
que actua ante incidencias provocadas por un hormigoén defec-
tuoso, ha obtenido una media de sobresaliente de 9,08 sobre 10
en la atencion al siniestro, “lo cual solo puede ser calificado como
excelente y nos anima a seguir desarrollando el servicio con Peris
Seguros para nuestros asociados”, apunta Carlos Peraita, director
general de Anefhop.

Otra de las cuestiones analizadas en el estudio fue el seguro
de Flotas donde 1 de cada 2 empresas que pidieron cotizacion en
el ultimo ano contrataron la pdliza con Anethop y Peris Seguros.
“BEsto respalda la conflanza en nuestros servicios y nos invita a
esforzarnos aun mas en dar a conocer los acuerdos de la asociacion”,
apunta Peraita. Con respecto al grado de contratacion de este se-
guro, que se situa en un 35%, la mayoria de las empresas no ase-
guradas a traveés de Anefhop prefieren optar por un agente local.

Dentro del seguro de Flotas, la asociacion oferta de forma

opcional una prima que cubre los danos propios a los vehiculos.
Esta opcion ha sido contratada por mas de la mitad de quienes
han adquirido un seguro de Flotas (el 52%), y Anefhop y Peris han
sido mediadores en la contratacion del 38% de ellos.

Por otra parte, el 47% de los encuestados tienen otros seguros
contratados distintos a los anteriormente mencionados como da-
nos a plantas, Decenal, D&O (Consejeros y Delegados) y de Cré-
dito. La encuesta también arrojo que los riesgos de medio am-
biente (49%), por pérdida de beneficios (39%) y de ciberriesgos y
proteccioéon de datos (25%) fueron las principales preocupaciones
manifestaron los encuestados.
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Willis Towers Watson Networks
suma a Brokermam a sured

Brokermam, correduria de seguros de las Islas Canarias,
forma parte desde el dia 1 de enero de Willis Towers
Watson Networks, un grupo de corredores de seguros
independientes cuya finalidad es ofrecer un servicio
profesional al mundo de la empresa.

Con sede social en Las Palmas de Gran Canaria, Brokermam
esta especializada en seguros de empresas, y combina su capital
intelectual con su amplia experiencia para ofrecer soluciones que
ayuden en la medicion de valor, la gestion de riesgos vy la salva-
guarda de la solvencia.

Willis Towers Watson Networks dispone de un panel de ase-
guradoras de primer nivel, lideres en sus segmentos de negocio,
que aportan a la red una oferta de productos y soluciones asegura-
doras solida y competitiva.

La red cuenta hoy en
dia con representacion de
asociados en la mayoria de
las provincias espanolas y
prevé continuar con su ex-
pansion de forma selectiva
durante este ano en ciudades como Madrid, Barcelona, Burgos o
Castelldén. Todo ello con el fin de seguir ofreciendo a sus clientes
un servicio competitivo, global y especializado con el apoyo de
los recursos de Willis Towers Watson.

En el acto celebrado con motivo de la firma del acuerdo ha
estado presente el equipo directivo de Willis Towers Watson Net-
works, formado por Javier Giménez, Head of Willis Towers Wat-
son Broking Western Europe and Iberia, Javier Gausi, Head of
Willis Towers Watson Networks, Virginia Garcia-Olias, Sales Di-
rector of Willis Towers Watson Networks, y Jaime Fernandez
Maza, Trade Manager de Willis Towers Watson Networks. Por
parte de Brokermam asistio Miguel Angel Marrero, socio director
de la correduria.

El Colegio de Madrid colaborara con la insurtech Wefox

El Colegio de Mediadores de Seguros de Madrid y Wefox han firmado un acuerdo de
colaboracion en el que ambas organizaciones se comprometen a mejorar juntos el dia a dia
de los corredores y, en consecuencia, la de los aseguradores.

Esta colaboraciéon implica
que el Colegio de Madrid dara a
conocer los servicios de la insur-
tech entre sus asociados con €l
fin de que puedan acceder a una

tecnologia puntera que les facili-
te el proceso de digitalizacion de
sus empresas. De esta forma me-
joraran la productividad hacia sus
clientes y podran agilizar sus pro-

cesos administrativos. Por su par-
te, Wefox colaborarda de manera
activa con el Colegio impulsando
iniciativas que supongan un valor
anadido para los corredores.
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Adecose inaugura sulV Programa de Desarrollo Directivo

Tras las vacaciones de Navidad, se
realizo la apertura académica del
Programa de Desarrollo Directivo
(PDD) Adecose-Universidad
Europea. En la inauguracion de
Madrid, se conto con el Subdirector
General de Autorizaciones,
Conductas de Mercado y Distribucion
de la Direccion General de Seguros y
Fondos de Pensiones (DGSFP), Raul
Casado, que elogio la labor de la
asociacion por impartir formacion
mas alla delareglada y destaco “la
utilidad de este tipo de cursos parala
profesionalizacion de los
corredores’.

En Barcelona, el CEO de Arag, Maria-
no Rigau, volvié a demostrar su implicacion
con el PDD Adecose -UEM cediendo sus
instalaciones y medios un ano mas y de
manera permanente, y animo a los alumnos
a que “buscasen la excelencia durante su
formacion”.

En ambas sesiones, Martin Navaz,
presidente de Adecose, dio la bienvenida a
los 35 estudiantes de esta nueva edicion
(19 en Madrid y 16 en Barcelona) y les ani-

mo a aprovechar la ocasion que se les brin-
da para acercarse a los mejores profesio-
nales de Adecose, para sacar el maximo
partido a su conocimiento y aplicarlo a sus
organizaciones desde el primer dia.

Por otra parte, Adecose ha comenzado
su ciclo de charlas sobre finanzas para
alumnos de Bachillerato. Eista actividad se
desarrolla dentro del Plan Nacional de Edu-
cacion Financiera, una iniciativa del Banco
de Espania y la CNMYV, y bajo la supervision
de la DGSFP en materia de seguros.

A través de estos eventos -de una hora
y media de duracién- la asociacion preten-

de informar a alumnos de
Bachillerato sobre el mun-
do del seguro y su presen-
cia en la vida de las per-
sonas. La experiencia
piloto ya ha tenido lugar
en un colegio concertado
de la Comunidad de Ma-
drid y el objetivo es exten-
der estas charlas por todo
el territorio nacional y en
todo tipo de centros con-
tando con la colaboracion
de los asociados.

En otro orden de co-
sas, Adecose ha celebrado su habitual
almuerzo con socios después de la reunion
de la Junta Directiva, donde han contado
en esta ocasion con Javier Murillo, director
general de Segurcaixa Adeslas, que ha
asistido a la cita acompanado por el direc-
tor general adjunto comercial, Carlos Her-
nandez.

La aseguradora aprovecho su encuen-
tro con los representantes de las corredu-
rias asociadas para dar a conocer los datos
de cierre de 2019, sefialando que el 18,5%
de la cartera de asegurados de colectivos
de Salud fue intermediada por corredores.
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El Club Catalan de Corredores de Seguros se
incorpora a Fecor

Fecor, por acuerdo unanime de todos los miembros del Pleno, ha
integrado al Club Catalan de Corredores de Seguros (CCC). Las dos
organizaciones aunaran esfuerzos para seguir trabajando en el fomento
de la figura del corredor y la defensa de sus intereses. Esta nueva

incorporacion, supone un paso mas en la hoja de ruta marcada por la
federacién en referencia a la representatividad.

Club Catala
Corredors
d’Assegurances

La nueva asociacion
miembro de Fecor, CCC se cred
hace 29 anos y esta compuesta
en la actualidad por 25 corredu-
rias con un volumen de primas
intermediadas superior a los 80
millones de euros y con un cre-
cimiento superior al mercado.

“Estamos muy satisfechos de que el CCC se haya incorporado a Fecor. Esta
integracion, ademas de suponer un intercambio de conocimiento y experiencia, nos
va a permitir profundizar en las inquietudes y necesidades de los corredores de
Cataluna. Por otra parte, esta incorporacion nos reafirma en que debemos seguir
trabajando en la misma linea ya que desde el inicio de este nuevo mandato nuestra
intencion es, en gran medida, dar continuidad al camino que ya estaba transitando
la federacion”, ha manifestado Juan Antonio Marin, presidente de Fecor.

“Nuestra incorporacion a Fecor se enmarca en nuestro deseo de colaborar con
otras asociaciones, incrementar nuestra presencia institucional y seguir reforzando
la figura del corredor de seguros. Es un nuevo paso en el desarrollo de nuestro Plan
Estratégico, que tiene como principal objetivo ayudar a nuestros socios a afrontar
los retos de la mediacion”, ha declarado Guillem Gonzalez, presidente del CCC.

Martaga adquiere dos
nuevas carteras

La correduria de seguros Martaga ha
adquirido las carteras de Pedro Salinas
y Broker Jara. Con esta adquisicion
Martaga alcanza los 12 millones de
primas intermediadas, suponiéndole
un empuje para alcanzar su objetivo
estratégico de 50 millones de euros en
los proximos 5 anos.

Las seis personas que integraban los
equipos de las carteras adquiridas seguiran
trabajando para asesorar y defender los in-
tereses de sus clientes, destacando la incor-
poracion de Pedro Salinas como nuevo di-
rector Técnico.

Los intervinientes de la operaciéon cor-
porativa, intermediada por la direcciéon de
Solvento Consulting, consideran que con €l
acuerdo alcanzado los clientes veran aumen-
tadas su atencion y proteccion, pasando a
formar parte de una gran correduria con una
amplia experiencia.
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Los mediadores denuncian
la falta de informacién a la
poblacion sobre el riesgo
de inundacién

El Consejo General de Mediadores de
Seguros ha alertado del bajo nivel de
informacion que se facilita a la poblacion
enriesgo de inundacién en la franja de los
10 primeros Kilometros de costas. Los
mediadores estiman en un millén el
numero de personas que seran afectadas por catastrofes
naturales a consecuencia de inundaciones.

Hace tres meses el servicio de estudios de la Escuela de
Negocios de mediadores (Cecas), junto al Observatorio de Soste-
nibilidad, publico el informe Poblacién en riesgo de inundacion en
Espana en la franja de los primeros 10 kilbmetros de costa, donde
se detallaba, por poblacion y barrios, los niveles de peligro de vivir
en zonas del litoral. Desgraciadamente, la borrasca Gloria ha con-
firmado las previsiones recogidas en el informe y los riesgos se
estan materializando.

Javier Barber4, presidente de Cecas, considera que “a nadie
le interesa un aumento de la siniestralidad, pero esta situacion
recurrente y la lentisima adopcion de medidas eficaces en urba-
nismo y prevencion obligara a las aseguradoras a revisar sus mo-
delos de céalculo con la probabilidad de un aumento del precio de
polizas. De ahi, la conveniencia de una mejor gestion de las aler-
tas meteorologicas y prevencion que beneficie a la estabilidad de
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las primas y contribuya a reducir en 1o
posible los efectos de los desastres na-
turales”, explica. Y anade: “Nuestro ob-
jetivo como profesionales del seguro y
expertos en riesgos es minimizar el im-
pacto del cambio climatico a través de
medidas preventivas que reduzcan la
siniestralidad y faciliten la recuperacion
economica”.

El Consejo General de Mediadores
de Seguros recomienda tomar medidas
urgentesy eficaces respecto a las inun-
daciones. Indica en primer lugar, au-
mentar la informacion de los planes urbanisticos con datos sobre
las viviendas y construcciones ya existentes. Una segunda reco-
mendacion tiene que ver con la aplicacion de soluciones basadas
en la naturaleza para disminuir el riesgo y gravedad de las inun-
daciones (medidas tales como reforestaciones o creacion de la-
gunas de inundacioén y recuperacion de la vegetacion de ribera)
y finalmente potenciar al maximo los Planes de Gestion de Riesgo
de Inundaciones.

El informe de Cecas y el Observatorio de Sostenibilidad se-
nala como zonas con mayor riesgo de inundacion para los proxi-
mos anos las costas de la Comunidad Valenciana, Cataluna y An-
dalucia, las comunidades que han resultado mas damnificadas
tras el paso de la borrasca Gloria. El estudio sefiala a Valencia
como la provincia con mayores extensiones artificiales amenaza-
das por inundacioén en los proximos afnos. Los mediadores de se-
guros citan como caso paradigmatico de exposicion el de sus
campings ya que el 100% se encuentran en zonas inundables. En
toda la comunidad valenciana hay tan solo 29 fuera de las laminas
de inundacion.
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Proyectos y Seguros quiere
convertirse en la correduria de
referencia de la comunidad china en
Espana

Proyectos y Seguros y Peach Consulting han firmado un
acuerdo de colaboracion para poder facilitar soluciones
aseguradoras a la comunidad china en Espania. A traves
de este acuerdo Proyectos y Seguros se convertira enla
correduria de referencia para este colectivo.

En esta primera fase de la colaboracion, han creado una web
adaptada al mercado chino donde se ofrecen los seguros mas
demandados por la comunidad como son el seguro de Auto, Salud,
Hogar, Vida vy los enfocados a empresa, en una segunda fase se

delegaciones franquiciadas.

“Este crecimiento intenso y planifica-

ampliara la oferta y se desa-
rrollaran comparadores con
las principales asegurado-
ras del mercado. “Hemos
creado una marca exclusiva
con una imagen adaptada a ellos para dar respuesta a sus nece-
sidades”, ha sefialado Angel Vazquez, director comercial de la
correduria Proyectos y Seguros.

Las cerca de 300.000 personas que pertenecen al colectivo
chino, residentes en Espana, podran contar con atencion perso-
nalizada en su propio idioma y beneficiarse de la experiencia de
la correduria. Los clientes podran comparar seguros entre las mas
de 70 companias con las que trabaja.

Con este acuerdo se ofrecera atencion al cliente multicanal
en su propio idioma, abriendo incluso un perfil en Wechat en el
proximo ano para poder ofrecer soporte en la red social mas usa-
da por este colectivo.

Albroksa abrio 23 nuevas delegaciones franquicias en 2019

Albroksa ha alcanzado los 23 millones de euros de primas emitidas y 52.326 pdlizas en
2019, destacando los montantes de nueva produccién de 8,5 millones de euros en primas
emitidas (+26%) y 24.813 nuevas polizas (+38%). Ademas, ha conseguido abrir 23 nuevas

do denota la fuerte pujanza de nuestras 83
delegaciones franquiciadas. Nuestra
apuesta por el crecimiento persigue la me-
jora continua de nuestros procesos opera-

tivos y una atractiva capacidad de nego-
clacion puesta a disposicion de nuestra red
comercial”, ha declarado su director gene-
ral, Francisco Alcantara. Albroksa espera
terminar este ejercicio con un total de 100

franquicias plenamente operativas, y un
objetivo de nueva produccion de 10 millo-
nes de euros, conformandose como una de
las mayores redes de profesionales de me-
diacion de seguros de Espana.
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La correduria Llerandi
se une a Espabrok

Espabrok inicia el 2020 con la
incorporacioén a su organizacion
profesional de Llerandi Riesgos y
Seguros, de Madrid. De esta
forma, suma ya 90 corredurias en
36 provincias, en 17 comunidades
autonomas intermediando 210
millones de primas.

“Nos unimos a Espabrok con el
objetivo de continuar con nuestra es-
trategia de diversificacion, confiando en
que sera un gran impulso para las nue-
vas lineas de negocio, por su amplia
oferta de valor, en la que destacamos la
extensa gama de productos diferencia-
dores, asi como la profesionalidad y se-
riedad de su equipo”, ha senalado Javier
Lugris, director general de Llerandi.
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El portal www.quierosercorredordeseguros.es, del Grupo W2B, ha hecho
publico una parte de los resultados de su tradicional informe anual de nuevas
altas segun el cual, 2019 ha cerrado con un total de 168 nuevas altas de

Evolucidén de Nuevas Altas de Corredores y Corredurfas enla DGSFP (2085 -2019)

corredores y corredurias inscritos en la Direccion General de Seguros 'y
Fondos de Pensiones (DGSFP) con clave nacional.
y corredurias caen un E—

R odordosaqure
20 A) en 2019 W CORAEGRORES  w COHEEDRIAS

Esta cifra supone un 20% menos que -
las altas que hubo en 2018, afio que cerrd
con 210 nuevas altas entre corredores y =
nuevas altas global del afio 2019 esta en
niveles similares a los del 2014 y 2015, )
anos en los que, segun los informes anua- ' 2018 21 io1
miento fue de 160 nuevas altas en ambos
casos. La caida de nuevas altas que ha
experimentado 2019 frente al ano anterior esta centrada principalmente en las nuevas
cido las nuevas altas de corredurias.

Sin embargo, segun se desprende del analisis realizado este portal, de las 168 nue-
vas altas de 2019, el 63% (106) han sido nuevas corredurias frente al 37% (62) que han
se ha mantenido la misma proporcion de dos nuevas corredurias por cada nuevo corredor
individual”, senialan desde el portal.
E133% de los nuevos corredores y corredurias que han llegado a la profesion en 2019

Las altas de corredores

corredurias en la DGSFP. Esta cifra de

les realizados por este portal, el creci- Suarnte w L L

altas de corredores individuales, que han decrecido un 35% frente al 9% que han decre-
sido nuevos corredores individuales. “Esto refleja que, pese al decrecimiento, un afio mas
han elegido a este portal para la tramitacion de su expediente de alta ante la DGSFP.


http://www.quierosercorredordeseguros.es
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Nimula Alcorcon se integra
en Summa

Sumirmma cuenta con una nueva oficina en la
Comunidad de Madrid gracias ala
incorporacion a su proyecto de Nimula
Alcorcén, a cuyo frente esta Manuel
Claveria, profesional con mas de 10 aflos de
experiencia en la distribucion de seguros.

“Necesitaba un nuevo proyecto de crecimiento. Ya habia tocado techo como agen-
te. Ahora mi problema es la gestion de la abundancia de oferta en lugar de la escasez de
producto. El modelo Summa me ofrece herramientas para crecer no solo mediante el
negocio directo que genero yo, sino a través de la captacion de una amplia red de cola-
boradores, 1o que me permite gestionar equipos de venta que antes tenia limitado”, ha
indicado Claveria.

Esta seria la primera incorporacion de 2020, que se une a las 11 que se asociaron a
Summa en 2019. Con estas incorporaciones el grupo supera las cincuenta oficinas repar-
tidas a lo largo de toda Espana y continuan con su plan de expansion tupiendo aquellas
zonas con menos representatividad y reforzando aquellas otras con presencia.

La ultima incorporacion en la zona de Murcia fue Andrés Pina Correduria de Segu-
ros, reforzando asi esta comunidad, en donde cuenta ya con cuatro oficinas. Al frente de
ella se encuentra Andrés Pina, como tercera generacion.

En otro orden de cosas, Summa ha celebrado la graduacion de los empleados, di-
rectivos y asociados que han superado el curso especializado de riesgos empresariales.
Este curso, orientado a los vendedores de seguros de empresas de la sociedad, pretende
profundizar en ramos muy técnicos, algunos de ellos novedosos.

Por ultimo, senalar que Ana Isabel Galera, directora de la oficina partner de Summa
en Campohermoso, ha sido premiada por su labor como “Empresa destacada de Almeria”
en los premios Andalucia Emprende 2019.

Ores & Bryan elige
Ebroker como socio
tecnologico

Ores & Bryan, con sede en
Malaga, que cumple este afio su
trigesimo aniversario, ha elegido
a Ebroker como socio
tecnolégico en su proceso de
transformacion digital.

Segun declaraciones de Manuel
Villegas, director técnico de Seguros
de Crédito de Ores & Bryan, “con
Ebroker tendremos una mejora en el
manejo de la informacidén de nuestro
negocio, en la gestion contable, ges-
tion de siniestros y en el maximo ac-
ceso a nuestros clientes”. Ademas,
con Ebroker, Ores & Bryan busca ma-
terializar su actual estrategia de nego-
cio abriendo nuevas areas de oportu-
nidad con colaboradores auxiliares
para la distribucion de productos téc-
nicos como Caucioén y Crédito, en di-
versas zonas de Espana.
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El Colegio de Valencia apuesta por la formacion en atencion al cliente

El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Valencia inicia el afio 2020 con un
curso intensivo sobre atencion al cliente que amplia el curso de atencion telefonica

realizado hace unos meses. El objetivo de estos cursos es dotar de herramientas a los
asistentes para poder abordar situaciones complejas en la atencién al cliente, tanto de o)

manera presencial como telefonicamente.

Fl curso, que consta en total de cinco
sesiones y esta dirigido a profesionales del
sector y a empleados, ofrece diferentes op-
ciones de matriculacion para su imparti-
cion. Ademas del curso completo, el Cole-
gio brinda la posibilidad de cursar
unicamente el médulo dedicado a la comu-
nicacion, con dos sesiones, o el de ventas,
con tres jornadas.

Con el paquete completo, Modulo Iy
Modulo 1II, los asistentes aprenderan habi-
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Cumplimos.

i todas las ventajas competitivas que hacen del equipo Ruiz Re el equipo mas fuerte. Ademas, durante la estan-
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lidades para desenvolverse en situaciones
complicadas en las que se encuentran en
su desarrollo profesional habitualmente.

Tras cada sesion de trabajo, el alumno
se planteara unos objetivos profesionales/
personales relacionados con la formaciéon
recibida para cumplir durante un ano. Se
ofrece un servicio de seguimiento trimes-
tral de cumplimiento de los objetivos por
parte de la docente, asi se afianzan los co-
nocimientos adquiridos.
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Por otro lado, los mediadores valencia-
nos han vuelto a demostrar su gran interés
por la RC asistiendo a la tercera entrega del
curso impartido por Angel Somalo.

Gracias a este curso los mediadores
valencianos han tenido la oportunidad de
conocer, desde un punto de vista practico,
los conceptos esenciales del seguro de RC.
Se trataron aspectos juridicos de la RC,1a RC
en la Ley de Contrato del Seguroy el estudio
y analisis de las principales coberturas.

Ruiz Re participara en la Semana del Seguro 2020

Ruiz Re asistira el 25, 26 y 27 de febrero a la XXVII edicion de la Semana del Seguro para
representar la experiencia y la trayectoria de la compania, que cumple 50 afnos de servicio,
compromiso y atencion al detalle.

Estaran en el espacio Entre Corredores y bajo el lema ‘No hay potencia sin equipo’, transformaran el espa-
cio en un estadio deportivo con el que trasladaran al visitante a un partido de rugby en el que demostraran

cia en la feria se sortearan dos entradas para el Torneo Internacional de Rugby Seis Naciones.
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o, W/ _ InterMundial desarrolla en Fitur

| il “s% unnetworking para conectar a
e il las empresas turisticas conlos
influencers

El1 40° aniversario de Fitur, la cita para el sector
turistico, ha hecho especial hincapié este arfio en
los encuentros profesionales. Ante la vertiginosa
evolucion de la industria turistica hacia el
negocio digital, InterMundial ha organizado un
formato de networking entre empresas
turisticas e influencers de viajes: el Interconnect, Tourism Speed Dating
con el objetivo de impulsar la colaboracion en proyectos conjuntos.

El unico evento B2i (Business to Influencers) en modalidad ‘speed dating’ que
se ha llevado a cabo en una feria del sector turistico en Espana se ha celebrado du-
rante la jornada inaugural de Fitur, en el stand de InterMundial.

Desde sus mas de 2b anos de experiencia como especialista en seguros de via-
je y deportivos, el objetivo de InterMundial es ‘conectar’ a todas aquellas empresas y
organismos promotores que forman parte del sector turistico con una categoria de
prescriptores que sin lugar a dudas gana peso en la industria, como son los travel
influencers. Segun un informe elaborado por la compania de analisis de datos Klear,
el marketing con influencers creci¢ el ano pasado un 49% y se consolida como una
de las estrategias de marketing que seran tendencia también en 2020.

El formato del ‘Interconnect, tourism speed dating consistio en ‘citas rapidas’
de ocho minutos acordadas previamente por sus protagonistas en la web del evento,
al existir un interés mutuo de negocio. Se llevaron a cabo alrededor de 72 micro-en-
cuentros repartidos en tres rondas que a su vez se han dividido en tres tandas de 8
citas paralelas cada una de ellas.
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Grupo Intercor presenta
su nueva Junta Directiva

Grupo Intercor ha dado a conocer la
composicion de su nueva Junta
Directiva, en su ultima reunion, como
continuacion a la eleccion de Miguel
Antonio Alvarez como presidente, en
noviembre. Juan Ignacio Vicente,
sera el vicepresidente; M® Sol Chico,
la secretaria; y, Begofia Fernandez, la
tesorera.

FEl presidente ha decidido mantener a
Jesus Serrano como responsable de Comu-
nicacion de la asociacion; a Juan Ignacio
Vicente como responsable de Formacion;
y colaborador en su gestion a Fernando Ta-
pias.

El cambio de secretario conlleva el
cambio de domicilio social a la Calle Casa-
ne, 16, 34002 (Palencia).

PymeSeguros
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El Colegio de Zaragoza celebrara su 55° aniversario en junio

El Colegio de Mediadores de Seguros de Zaragoza celebrara el 26 de junio de
2020 sus cincuenta y cinco anos velando por los derechos de los colegiados,
formando mediadores y regulando la actividad del sector.

Con motivo de la celebracion, el Colegio va a editar un libro que recogera sus bb afios
de historia, a través de testimonios, fotografias e imagenes inéditas. Se presentara en la
Diputacion Provincial de Zaragoza la manana de ese mismo dia.

A partir de las 19:00, en el Auditorio de Zaragoza, comenzara el evento en €l que se
homenajeara a colaboradores de la entidad colegial y miembros que han tenido una par-
ticipacion destacada durante su andadura, y no faltaran una serie de videos que repasaran
los temas mas punteros del sector, como ciberataques, envejecimiento o cambio climatico.

La cena, servida en las instalaciones del Auditorio de Zaragoza, estara acompanada
por la musica en directo de una banda de jazz.

Lafusion delos Colegios de Cordoba, Huelva y Sevilla se hace realidad

Los Colegios de Mediadores de Seguros de Cérdoba, Huelva y Sevilla se han
fusionado en un unico Colegio tras la Asamblea Constituyente y la aprobacion
de los nuevos estatutos. José Maria Moreno, lider de la inica candidatura
presentada a la convocatoria electoral, ha sido ratificado como nuevo presidente
de la institucion colegial.

En la nueva Junta de Gobierno le acompanan Rafael Cabello y José Manuel Pereira
como vicepresidentes; Elena Romero (presidenta de la comisién gestora y anterior presiden-
ta del Colegio de Mediadores de Sevilla), como secretaria; y Joaquin Drake, como tesorero.

Asimismo, se han elegido como vocales: José Diego Béjar, Ricardo Terrades, José An-
tonio Buzon y José Luis Medel.
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El VII Brindis
Solidario recauda
2.100 euros a favor
de ““Una ciudad
para todos”

El Brindis Solidario que
anualmente organiza el
Colegio de Mediadores de
Seguros del Principado de
Asturias coincidiendo con el

recaudo 2.100 euros que, en
esta edicion, iran integramente destinados a “Una
ciudad para todos", iniciativa en favor de la integracion
social de aquellos colectivos mas desfavorecidos.

inicio de las fiestas navidenas,

Larecaudacion se destinara a la adquisicion de parte del mobi-
liario necesario para la puesta en marcha de un espacio polivalente
que sera utilizado por los usuarios del Centro de Apoyo a la Inte-
gracion que posee “Una Ciudad para Todos”. “En total, mas de 65
personas se beneficiaran a diario de la puesta en funcionamiento
de este nuevo espacio”, ha explicado el gerente de la asociacion,
Carlos Aller.

Esta iniciativa que pretende fomentar una cultura de la cola-
boracién a través de donaciones a distintas causas sociales, sim-
boliza el compromiso y responsabilidad del Colegio de Mediadores
de Seguros del Principado de Asturias y los colegiados que la inte-
gran con la sociedad.

El presidente de la organizacion colegial, Reinerio A. Sarasua
agradecio a los asistentes y a quienes se sumaron a la cita a través
de la Copa Cero su respaldo y apoyo. “El éxito de esta iniciativa y
su continuidad no seria posible sin vuestro compromiso, generosi-
dad y solidaridad”, sefiald. Mencion y reconocimiento especial para
Asefa, quien por séptimo ano consecutivo participa aportando la
misma cantidad recaudada.

S4 organiza un family day para celebrar la llegada de los Reyes Magos

El Grupo S4 ha celebrado la tercera edicion del family day con motivo de la
llegada de los Reyes Magos. El evento tiene por objetivo que los miembros del
equipo de la correduria disfruten de un dia diferente en la oficina, en un
ambiente distendido y cercano, compartiendo experiencias con sus
companeros y familiares con motivo del desfile de los Reyes Magos.

En esta ocasion, mas de veinte ninos junto a sus familiares pudieron disfrutar de acti-
vidades ludicas para todas las edades vy, sobre todo, del tan ansiado desfile desde los bal-

cones de la correduria.
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La camparia Queridos Reyes
Magos, de Fecor, permite la entrega
de juguetes a casi 500 nifos

Fecor, en colaboracion con Mensajeros de la Paz, ha
vuelto a organizar su accion solidaria Queridos Reyes
Magos. El objetivo de esta iniciativa, puesta en marcha
a traves de El Corredor Solidario, es ayudar a sus
Majestades los Reyes Magos a lograr que las cartas de
los ninos de familias muy necesitadas lleguen a su
destino. En esta ocasion a casi 500 nifios.

En esta accion no solo ha participado Fecor. Gracias a la
implicacién y solidaridad de todo el sector: corredores, corre-
durias, agentes, asociaciones, organizaciones, instituciones,
comparnias de seguros, medios de comunicacion y particulares,
el pasado 6 de enero, casi 500 ninos y ninas recibieron el regalo
que habian pedido a los Reyes Magos.

Esta accion hubiera sido imposible llevarla a cabo sin el
gran trabajo que de forma absolutamente desinteresada han
realizado los Pajes Reales 2019, que se han encargado del trans-
porte de todos los regalos: Axa, Asefa, Berkley, Caser, Catalana
Occidente, Fiatc, Markel, Pelayo, Plus Ultra, Premaat y Reale.
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Mas de un centenar de personas
participan enla fiesta de Navidad del
Colegio de Barcelona

El emisario de los Reyes Magos y sus ayudantes no
faltaron, un afio mas, a la fiesta de Navidad que convoca el
Colegio de Mediadores de Seguros de Barcelona. Mas de
un centenar de participantes (alrededor de una
cuarentena de ellos nifos) participaron en todas las
divertidas iniciativas que les planteo el representante de
sus magicas majestades.

La flesta consiguio¢ transformar la sede
colegial. El paje real propuso un concurso
de habilidades compuesto por tres juegos.
Francesc Santasusana, presidente del Cole-
gio, asegurd que “esta es una de las tardes
mas especiales de todo el afio en el Colegio”.

Por otro lado, el Colegio de Barcelona
organizo una nueva edicion del Concurso de
dibujo. La ganadora de este ano fue Danielle
Jocabed Moreno, de b anos, con una obra
titulada “Dibujo de Navidad”, en la que la
pequena artista muestra qué significan estas
flestas para ella. Alicia Benitez, de 10 afios,
fue galardonada con el segundo premio por
el dibujo “El nacimiento del nifio Jesus”. El
tercer premio fue para el dibujo “Felicitacion
de Navidad”, obra de la artista de 9 anos
Lucia Rodriguez-Ferrera.
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En Espania nos falta “cultura del dato”. Para su propia desgracia,
la mayoria de las empresas suele ignorar cualquier aspecto que gire en
torno a él. Sin embargo, hay grandes ejemplos de organizaciones pio-
neras que entienden que éste es esencial para su transformacién y han
empezado a integrar a analistas y cientificos de datos en sus equipos.
Airbnb, Amazon o incluso los equipos de comunicacion de Obama y
Trump son algunos ejemplos.

Tal y como se explica en este libro, analizando los datos y toman-
dolos como guia para tomar mejores decisiones y ampliar el conoci-
miento sobre sus clientes actuales y potenciales han conseguido me-
jorar sus procesos.

Reinventa tumodelo de negocio

¢ Como encuentro personas innovadoras para mi organizacion?
¢ Y como puedo ser yo mas innovador?

Clayton Christensen

Editorial: Conecta

Precio: 12,26 € libro
impreso
6,64 libro
electronico

Para adentrarse en el terreno de 1o nuevo, las empresas necesitan
una hoja de ruta que se resume en tres pasos simples: el primero, pen-
sar en la oportunidad de satisfacer a un cliente real; el segundo, fijar
como la empresa obtendra provecho dando respuesta a esa necesidad;
y el tercero, comparar ese modelo con el modelo de negocio existente
para adaptarlo y aprovechar asi la oportunidad.

Los dos estudios aqui reunidos muestran cémo el crecimiento
transformador suele ser fruto de innovaciones tecnologicas o de pro-
ducto cuando estas van acompanadas de un modelo de negocios ade-
cuado y eficaz.
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CONTACTA:

tengohogar@gmail.com
www.tengohogar.com

www.facebook.com/
proyectoTENGOHOGAR

COLABORA:

2100 2858 12 0210174735
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TENGO UN FUTURO

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

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



mailto:tengohogar@gmail.com
http://www.tengohogar.com
http://www.facebook.com/
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Como estar bien posicionado en Google

- En la actualidad, mas de la mitad de las visitas a una web se
A producen a través de buscadores. Eso significa que si no aparece en soms w e GRANDES
-,~ . Google, que representa el 95% de la cuota en Espaiia, nadie le ’“Teﬂﬁglﬁ?ruﬂgﬁ
i encontrara. Por eso surge el SEO, una herramienta que le ayuda a e mme—
g A {7 posicionar adecuadamente su web. En este articulo se dan las claves :

para conseguirlo uno mismo, de forma gratuita.

Suscribirse gratis a la revista

La internacionalizacion, una salida a la crisis Descargar N° 9 en PDF

Buscador

La internacionalizacion ha pasado de ser una opcion, a convertirse
en una salida a la crisis que estamos padeciendo y a la falta de
demanda interior. Las empresas que han dado el salto al exterior,
sefialan que los factores que mas las han motivado para PI.I I sa
internacionalizarse ha sido la positiva evolucion de la demanda

externa, seguido por la competencia en calidad y el tipo de cambio. EI
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Leer mas...

e INFORMACION RELEVANTE PARA
= : PYMES Y AUTONOMOS

A DIARIO

Accede a las noticias que te
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