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Luces entre
las sombras

"j El sector asegurador ha sopor-
tado la mayor caida en lo que va de
siglo. En 2020, se ha producido una
reduccion del 8,3% de sus ingresos,
debido, principalmente, a la parali-
zacion econdmica generada por la
irrupcion de la Covid-19 y las medi-
das adoptadas para contenerla. A
pesar de eso, el hecho de que No
Vida haya crecido un 1%, con una
reduccion del 11% del PIB, merece
una valoracion positiva (ver In situ).

Uno de los ramos mas castiga-
dos fue Asistencia en Viaje. Sin em-
bargo, con la llegada de la vacuna,
existe un cierto optimismo en que
este ano se producira la recupera-
cion. Se trata de una herramienta
imprescindible a la hora de planificar
los viajes y el viajero ha tomado con-
ciencia de la necesidad y las venta-
jas que aporta ir asegurado (ver Ha-
blando claro).

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen@pymeseguros.com

Editorial

No obstante, existe cierto malestar entre los corre-
dores porque las aseguradoras generalistas entran a
ciegas en el ramo de Asistencia en Viajes queriendo ser
muy competitivas, pero posteriormente no son capaces
de mantener el nivel de prestaciones que se les deberia
suponer. Por encima de un precio competitivo siempre
estara la tranquilidad de nuestros clientes y, por ende, la
de los corredores (ver Vision de experto).

Otro seguro con gran expectativa son los Ciberries-
gos, que cada vez se van asentando mas en Espana,
especialmente en el sector corporativo, dado el aumen-
to de las amenazas. Con todo, existe mucha heteroge-
neidad de criterios a la hora de interpretar las coberturas
y las exclusiones, lo que puede dificultar la contratacion
de pdlizas y generar ambiguedad por no tener claro el
objeto y la extension (ver Mas a fondo).

Para potenciar estas ventas, los corredores reivin-
dican que el contacto fisico sigue siendo irremplazable.
Como ayuda cuentan con la digitalizacion masiva, que
supone un apoyo para la captacion y fidelizacion del
cliente, asi como para el desempernio de tareas adminis-
trativas que permiten disponer de mas tiempo para lle-
gar a los usuarios (ver Punto de encuentro).
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Hablando claro

Pablo Moreno, Travel General Manager
de

Asistencia en Viagje
DESPUNTARA cuando se
controle el Covid 19

Pablo Moreno, Travel General Manager
de Europ Assistance, se muestra
optimista y confia en que este ario se
producira la recuperacion del ramo de
Asistencia en Viaje. “Este seguro es
una herramienta imprescindible a la
hora de planificar los viajes y el viajero
ha tomado conciencia de la necesidad
y las ventajas que aporta ir asegurado.
Por lo tanto, se espera que el ratio de
conversion sera elevado'. Sin
embargo, es consciente de que “la
coyuntura actual nos indica que esto
no se va a producir tan rapido como
deseamos'.

PymeSeguros



El seguro de Asistencia en Viaje ha sido uno de los ramos mas perju-
dicados en 2020. ;Qué ha supuesto para este negocio?

Debido a la pandemia, los viajes se han reducido de manera signifi-
cativa vy, por lo tanto, nuestras primas han sufrido una disminucién muy
importante. Sin embargo, somos una compania muy diversificada y con
otros ingresos recurrentes procedentes de otras actividades, 1o que nos
ha hecho cerrar un ano excepcional, teniendo en cuenta las actuales cir-
cunstancias.

¢Se han denegado muchas devoluciones de primas por la imposibili-
dad de viajar debido a la pandemia? ;Como se ha gestionado?

A pesar de no haber tenido muchas solicitudes, cada caso -en el que
se ha solicitado la devoluciéon de prima-, ha sido estudiado por nuestro de-
partamento técnico y comercial quienes ha tomado las decisiones mas be-
neficiosas para el cliente.

¢,Como se espera que vaya 2021 en el ramo en general y en Europ As-
sistance, en particular?

Nosotros somos optimistas y conflamos en que este ano sera el afio de
la recuperacion. Pero la coyuntura actual nos indica que esto no se va a
producir tan rapido como todos deseamos. Por eso, hemos puesto todas las
expectativas a partir del verano y de un modo gradual, siempre muy con-
dicionado a la evolucion de la vacunacion.

Larealidad es que todos estamos deseando poder volver a viajar. ; Esta—
mos mas concienciados de la necesidad de hacerlo asegurados? ;Se espera
que, tras la pandemia, crezca el ratio de viajeros que opten por este seguro?

La pandemia ha colocado la seguridad médica, a la hora de viajar, como
una de las principales preocupaciones. El seguro de Viaje es una herramien-
ta imprescindible a la hora de planificar los viajes y el viajero ha tomado
conciencia de la necesidad vy las ventajas que aporta ir asegurado. Eso in-
dica que el ratio de conversion sera elevado.

Hablando claro

En 2020,la mayoria delas ven-
tas de seguros de Asistencia en Via-
je ha sido en territorio nacional.
éCree que sera una moda pasajera
y que cuando pase la crisis del Co-
vid-19 desaparecera?

Todo va a depender de la evo-
lucién de la pandemia y de la va-
cunacion, lo cual llevara a que los
viajeros traspasen nuestras fronte-
ras, pero lo que esta claro es que el
viajero -sea cual sea su destino-
busca proteccion aseguradora. De

En 2020, cuando
la curvade
contagios y las
restricciones se
suavizaron, las

ventas de hecho, durante 2020 hemos detec-
seguro de Viaje tado que en esos momentos en que
crecieron la curva de contagios y las restric-
centrandose en

destinos fuera

de nuestro pais




Hablando claro

ciones se han suavizado, las ventas
de seguro de Viaje han crecido cen-
trandose en destinos fuera de
nuestro pais.

:Como se estareinventando el
seguro de Asistencia en Viaje tras
el Covid-19?

Si por regla general es un segu-
IO en constante innovacion, con la
pandemia mas que reinventarnos, lo
qgue hemos hecho es adaptarnos a
las necesidades concretas de cober-

tura en esta nueva situacion. Hemos estudiado y analizado productos y
segmentos en los cuales encontramos nichos de negocio y hemos mejora-
do las coberturas y limites, procesos de gestion de servicios y canales de
comunicacion.

éSe puede decir que esta crisis ha ayudado a analizar mas las nece-
sidades de los clientes?

Por supuesto, estos meses que de forma drastica nos han generado un
frenazo en ventas nos ha permitido revisar todos nuestros procesos orga-
nizativos, actualizar y mejorar nuestro catalogo de productos, analizar nue-
vas lineas de comercializacion y segmentos y reestructurar y adaptar nues-
tras plataformas de servicio a la nueva situacion. Siempre basados en la voz
del cliente, tanto asegurado final como nuestros intermediarios, que son los
que nos van marcando el camino.

Alavueltadel

verano ¢A qué retos se enfrenta el ramo de Asistencia en Viaje?

percibimos un A la velocidad de la recuperacion vy las ganas de viajar. Este es el ma-
crecimiento en yor reto.

los seguros

Corporate pero éComo cree que se vera afectada la modalidad de viajes profesiona-
la segunda ola les con la proliferacion de videoconferencias?

los frend y A pesar de que los viajes de trabajo forman parte, por 1o general, de las
ahora son excepciones a las restricciones y limitaciones de movilidad aplicadas a raiz
practicamente de la pandemia, el impacto que la Covid-19 ha tenido en el tejido econdémi-
nulos co y empresarial ha ocasionado que la mayoria de las empresas hayan re-

visado sus politicas de movilidad, siendo mas restrictivas y priorizando €l
teletrabajo, en funcidn al pais de destino, importancia del proyecto y pues-
to de trabajo.

Todo esto indica que los viajes de negocios tarden mas en llegar a la
normalidad. Es cierto que a la vuelta del verano percibimos un crecimiento
en los seguros Corporate pero la segunda ola los frend¢ y ahora son practi-
camente nulos.

PymeSeguros



Ultimamente se habla mucho
de la silver economy. ;Se estan
adaptando los seguros de Asisten-
cia en Viaje alasnecesidades y gus-
tos de los mayores de 50 afios?

sin duda alguna, una vez alcan-
zado cierta edad, las preocupaciones
a la hora de viajar son diferentes, asi
como los riesgos por los que quieres
estar cubierto. El segmento de po-
blacién de +50 quiere disfrutar de
unos viajes tranquilos y sin sobresal-
tos, por lo que no duda en tener un
seguro que le cubra cualquier con-
tingencia en el extranjero. Todos los
productos de Europ Assistance es-
tan pensados para garantizar esta
seguridad independientemente de la
edad de nuestros asegurados.

Elseguro de Asistencia en Via-
je se esta convirtiendo en un pro-
ducto ‘“gancho”, que los hoteles
ofrecen a sus clientes. ;Qué opina
alrespecto?

Los hoteles han reforzado su
propuesta de valor incluyendo den-
tro de sus servicios un seguro de
Viaje gratuito para todos los huéspe-
des y durante la estancia en el hotel,
enfocado en primera instancia a la
cobertura Covid. Deben garantizarse

Se deberia
considerar la
inclusion delas
pandemias y las
epidemias como
riesgo
catastrofico

Hablando claro

la seguridad de sus clientes, y han visto que un seguro incluido en la reser-
va transmite una tranquilidad adicional muy valorada.

Hay Comunidades Auténomas como Canarias y Andalucia que han
contratado una poliza de Asistencia en Viaje para cubrir, entre otras co-
sas, lanecesidad de que los viajeros prolongasen estancias por cuarente-
nas. ;Cree que es algo que se extendera a otras comunidades?

Es lo mismo que en el caso de los hoteles, el turismo es relevante para
nuestra economia y la mayor preocupacion del viajero es la seguridad y
proteccion. La necesidad ya se ha despertado y, poco a poco, iremos vien-
do variantes en mas comunidades auténomas.

Parece que los virus y otros organismos bacteriolégicos van a tener
una fuerte incidencia en el futuro. ; CO6mo se preveé que responda el segu-
ro? ;Lo tendria que cubrir el Consorcio de Compensacion de Seguros?

Fl Consorcio cubre circunstancias muy excepcionales y perfectamen-
te descritas. Las epidemias mundiales no estan recogidas dentro de estas
causas, debido a que nunca se habian dado. Por lo menos en lo que
podemos llamar el seguro moderno. Sin duda alguna, y viendo como
evolucionan los riesgos globales, esas circunstancias deberian de ser
revisadas y, al menos, considerar la inclusion de las pandemias y las
epidemias como riesgo catastrofico. Lamentablemente, y sin querer
parecer pesimista, parece que el riesgo bioldégico va a estar mas
presente en nuestras vidas de ahora en adelante.

Hay aseguradoras que estan introduciendo nuevas co-
berturas Covid-19 en sus seguros de Asistencia en Viaje
¢Cual es la postura de Europ Assistance?

Creo que nosotros introdujimos la mejor y mayor co-
bertura desde el momento que consideramos Covid-19
como una enfermedad comun mas, algo que aplica a todo
nuestro catalogo de productos y coberturas sin diferenciar



Hablando claro

CRECERAN LAS VENTAS DE SEGUROS DE ASISTENCIA
EN VIAJE A TRAVES DE CORREDORES

Pablo Moreno, Travel
General Manager de
Europ Assistance,
confia en que va a
mejorar el ratio de
distribucion de este
seguro por parte del
corredor. Este debe
entender que “el
seguro de Viaje y la
gran valoracion del
mismo por parte del
cliente,
complementa su
portfolio. El
mediador es el que
mejor conoce al
cliente, sabe sus
necesidades y tiene
su confianza para
recomendarle la
mejor proteccion en
sus viajes. Sin duda
alguna, los altimos
acontecimientos
ayudaran al
mediador a asesorar
a todos sus clientes
que deseen hacer un

viajey a la
necesidad de
asesorar la
conveniencia de su
contratacion”.

En Europ Assistance,
el 90% del negocio
es nueva produccion,
va que los seguros
que mas se
comercializan son
los temporales. Al
cierre del 2019, el
canal corredor
representaba un
60% de la totalidad
de la venta
intermediada por
esta aseguradora.

Un porcentaje que
espera incrementar.
Para conseguirlo,
ofrece “una atencion
personalizada, con
un equipo humano
exclusivo que les
apoya y orienta en el
dia a diay escucha y
atiende sus

necesidades
convirtiéndolas
muchas veces en
oportunidades de
negocio de éxito”,
explica Moreno.
Todo esto soportado
por una herramienta
de gestion online
360, que les permite
cotizacion, emision,
seguimiento de la
produccion e incluso
la creacion de
e-shop a la medida.
Y contando con un
catalogo exclusivo
de seguros que
abarca todas las
necesidades de sus
viajeros.

A cambio, se pide
“ilusion, entusiasmo
y ser conscientes de
la oportunidad de
negocio que le da
contar con los
productos de Europ
Assistance”.

De hecho, el
servicio

que ofrece

el ramo de
Asistencia en
Viaje esta
muy bien
valorado por los
corredores. Moreno
senala que es una
consecuencia
del esfuerzo
diario que
hacemos “para
mejorar,
priorizando la voz
del cliente,
encuestas NPS,
grupos de trabajo
con distribuidores y
definiendo planes de
calidad y mejora
constante. Todo eso,
junto con la cercania
del equipo
comercial, hace que
se nos valore con
una gran
puntuacion”.

esta enfermedad de
ninguna otra.

¢éCual es el
mayor valor
anadido que
aportaEurop As-
sistance al cliente?
Nuestra mision
desde el mismo dia de
nuestra fundacién ha
sido cuidar al cliente
en situaciones ex-
cepcionales. Este
concepto del “care” es
el ADN de nuestra em-
presa, y la calidad y vocacion de
servicio esta presente en todo lo que
hacemos. Desde el anio pasado, ade-
mas, nos hemos comprometido en
mejorar la transparencia con nuestros
clientes. Nuestro asegurado debe de
tener siempre muy claro cuales son
los riesgos que tiene cubiertos y cua-
les no. Por eso, el ano pasado lanza-
mos unos nuevos Terminos y Condi-
ciones en lenguaje B1 lo cual quiere
decir que son totalmente transparen-
tes y entendibles para el 90% de la
poblacion.
CARMEN PENA
Foros:IrRENE MEDIA
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El seguro de Asistencia en Viaje ha sufrido un
L lescalabro en 2020, pero Rafael Diaz, responsable de
m artlculares de Grupo PACC, esta convencido de que
. ‘“elratio de clientes que opten por este seguro
‘aumentara porque ya se estima como algo necesario
)& a poder viajar tranquilos ante cualquier casuistica’.
,-. = No obstante, se queja de que “las aseguradoras
gel era11stas entran a ciegas en un ramo queriendo ser
| ' _ - muy competitivas, pero posteriormente no son
paces de mantener el nivel de prestaciones que se
s deberia suponer. En estos casos, siempre vamos a
.' comendar una especialista. Por encima de un precio
g competitivo siempre estara la tranquilidad de
nuestros clientes y, por ende, la nuestra”.

| i g0 Rafael Diaz, responsable de
: Vg ) particulares de Grupo PACC

Aumenta la percepcion
del seguro como NECESARIO
para vigjar tranquilo

Elseguro de Asistencia en Viaje
ha sido uno de los ramos mas perju-
dicados en 2020. Su caida, con res-
pecto a 2019, “ha sido en torno al
6b% para el ramo”, estima Rafael
Diaz, responsable de Particulares de
Grupo PACC.

Debido a las restricciones de
movilidad que se implantaron con
motivo del Covid-19, el pasado afno
se denegaron muchas devoluciones
de primas por la imposibilidad de
viajar por la pandemia. En esos
casos, Diaz apunta que se abrian dos
vertientes: el cliente que habia con-
tratado su pdliza con gastos de can-
celacion y el que no lo habia contra-



tado. “Para el primer caso, se estudiaba con la compania el tiempo
transcurrido desde la contratacion para realizar la devolucion de gastos al
cliente en la medida de lo posible. Para el segundo caso, el mas dificil, se
iba estudiando caso a caso la devolucion de primas”.

Eso paso y ahora, la correduria se centra en mejorar €l ratio de caida
que hubo en 2020 con respecto a 2019. “Estimamos no llegar a los numeros
de 2019 pero si mejorar la caida de 2020, dejandola en un ratio inferior al
30%". Todo eso ayudado por las ganas de viajar que tenemos todos y por el
hecho de que “el cliente se ha interesado por el seguro de Asistencia en
Viaje, sobre todo, con la pandemia. Se ha adquirido ‘cultura aseguradora’
sobre €l. Ahora el cliente sabe que puede optar por una cobertura de Asis-
tencia Sanitaria amplia, por dar cobertura a su equipaje, repatriacion, etc.
Estamos seguros de que el ratio de clientes que opten por este seguro
aumentara porque ya se estima como algo necesario para poder viajar tran-
quilos ante cualquier casuistica”, firma Rafael Diaz.

VENTAS EN VIAJES NACIONALES

Otro de los efectos que ha tenido la pandemia es que se han
generalizado la venta de seguros de Asistencia en Viaje en territorio
nacional, que antes era escaso. Diaz cree que “la Asistencia en Viaje
a nivel nacional ha llegado para quedarse. Se ha adquirido mucha
conciencia durante la pandemia. El viajero quiere estar seguro ante
cualquier imprevisto, ya sea sanitario o material”.

La realidad, segun el responsable de Particulares de Grupo
PACC es que el seguro de Asistencia en Viaje se esta reinven-
tando, “adaptandose a las nuevas necesidades que presentan
los viajeros. Ofreciendo de forma clara cobertura ante los gas-
tos médicos por positivo en Covid-19, traslados y repatriacion,
prolongacion de estancia por cuarentena, etc. Definitivamente
demostrando la flexibilidad del sector asegurador para adap-
tarse rapidamente a las nuevas circunstancias que afectan,
en este caso, a la nueva forma de viajar”.

Vision de experta

Otra cosa distinta es lo que
ocurrira con los viajes profesionales
con la proliferacion de videoconfe-
rencias que hay. En opinion de Rafael
Diaz, “afectara al profesional que se
desplazaba por un periodo corto de
tiempo para tratar algo puntual por-
que las videoconferencias los pue-
den sustituir perfectamente. Pero no
va a cambiar nada para los profesio-
nales que viajaban para un desarro-
llo profesional”.

Como se ve, unos nichos bajan
en la contratacion, mientras otros
aparecen. Ultimamente se habla
mucho de la silver economy. Algo que
las companias lle-

La Asistencia en Viaje a van  trabajando
nivel nacional ha llegado
para quedarse porque el
. viajero quiere estar seguro
H ante cualquier imprevisto,
1 a sanitario o material

tiempo, escuchan
y enfocan sus pro-
ductos para las
necesidades que
puedan afectar a
los viajeros mayo-
res de b0 anos.
Diaz esta seguro que “sera un nicho
de mercado, mas teniendo en cuenta
el aumento de la esperanza de vida,
junto a la inversion de la piramide
demografica a nivel europeo. Los
mayores de 50 seran un importante
motor econodmico a nivel de ocio”.



Vision de experto

LA TRANQUILIDAD DE LOS CLIENTES
No obstante, Diaz se queja de
que “las aseguradoras generalistas
entran a ciegas en un ramo que-
riendo ser muy competitivas, pero
posteriormente no son capaces de
mantener el nivel de prestaciones
que se les deberia suponer. En estos
Ccasos, siempre vamos a recomendar
una especialista. Por encima de un
precio competitivo siempre estara la
tranquilidad de nuestros clientes v,
por ende, la nuestra. Se trata de un
servicio que €l cliente valora muchi-
simo y a nosotros nos hace estar
tranquilos. Imaginad un imprevisto
en otro pais sin dominar el idioma y
gue con una sola llamada, la asegu-
radora se encargue de todo. Esto te
aporta una conflanza plena en el

‘para salir del paso’ o tener un pro-
ducto exclusivo destinado a un nicho
concreto que nos aporte mas fideli-
zacion con el tipo de cliente al que va
dirigido. Sin duda, nos quedamos con
la segunda opcion”.

Los mediadores solo distribu-
yven el 11% de los seguros de Viaje
de particulares. Pero Rafael Diaz cree
que van a aumentar ese ratio porque
“el cliente que antes contrataba con
una agencia de viajes y que viajaba
tranquilo con el seguro basico que
estas le ofrecian, ahora no quedara
satisfecho con é€l, a nivel de presta-
ciones. Por lo tanto, intentara com-
plementarlo con un seguro a su
medida para viajar con mayor tran-
quilidad ante imprevistos”.

El mayor reto al que se enfren-

producto”. tan es “la llamada ‘nueva normali-
FEl responsa- : b dad’. Tanto las aseguradoras, que ya
ble de Particulares El seguro se esta e ity M N han demostrado su capacidad de
de Grupo PACC reinventando, adaptandose ot D y k adaptacion, como la sociedad, deben
explica que “cual- a las nuevas necesidades & - brf}:.\.w n{ﬁ afrontar este nuevo reto donde se
quier tipo de seguro que presentan los viajeros defina la nueva forma de viajar”.
de Asistencia en El negocio ha evolucionado muchisimo, explica Diaz, “sobre todo a
Viaje es apropiado nivel de coberturas. Ahora son dos veces, o tres, mas potentes que cuando
para ser comercializado por el corre- nos iniciamos en el ramo. Al final, como en los demas ramos, la evoluciéon
dor de seguros. Lo importante, en este de un producto viene marcada por el desarrollo de la sociedad y la aparicion
caso, es la especializacion. Es decir, de nuevas necesidades”.
se puede tener una oferta diversa CARMEN PENA
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un poco la situacioén, cree que este ultimo ano ha sido una continuidad de
los anteriores.

“La pandemia esta siendo un acelerador, pero estos cambios iban a
pasar y nosotros en las comparnias ya los estabamos viendo”, sugiere Fran-
cisco Javier Santos, director comercial de Pelayo. “El planteamiento que esta
habiendo en el mercado es muy diferente al que estaba hace anos y nosotros
tenemos que ser capaces de integrarmos con las corredurias, en los sistemas,
en las estrategias, ahorrando mucho dinero en costes internos, porque la
Covid vy la digitalizacion esta presionando mucho el margen”, anade.

Coincide David Salinas, CEO de EPG Salinas, en que basicamente se
ha acelerado un proceso que era imparable y que va de la mano no solo de
la propia digitalizacion, sino de otros aspectos como €l incremento de téc-
nicas en torno al marketing y la experiencia del cliente o la mejora de pro-
Ccesos, que se soslayaban con la presencia fisica: “Se han reforzado de ma-
nera muy rapida todos esos elementos”, concluye.

DIGITALIZACION Y PRESENCIA FiSICA, COMPATIBLES

Sin embargo, Begonia Larrea, directora general de Summa, difiere en que
la venta final del seguro se haga digitalmente. Desde hace afios si aprecia que
se ha perdido la necesidad de verse, pero el teléfono ha suplido esa relacion,
porque mantiene el contacto humano. A su entender, mucha gente busca pro-
ductos por internet, pero finalmente concreta la contratacion offline, “porque el
seguro siempre necesita de las personas”. Lo que si piensa que ha cambiado
es la captacion de ese prospecto porque por redes sociales o por internet se
puede comunicar mas y se capta ellead: “La tecnologia nos permite comunicar
mucho mas con ellos y eso nos puede derivar, si se sabe llevar bien, a un au-
mento de la fidelizacion con el cliente, porque podemos poner mas en valor lo
que hacemos 0 1o que hacen nuestros seguros”, atestigua.

David Salinas también cree que son cuestiones compatibles entre siy
valora que ahora se usan muchas herramientas digitales para atraer y fide-
lizar al cliente, que han desplazado a la presencia fisica, aunque la venta en
si lo requiera: “La permanencia de la cartera hace mas necesario ese mar-

Leodn Palazuelos

.

Francisco Javier Santos

David Salinas

Begona Larrea

Punto de encuentro

keting, esa experiencia de cliente,
esa digitalizacion, pero queda mu-
cho para que la venta en si se pueda
hacer online”, opina.

El problema que aprecia Bego-
na Larrea es que la mayoria de los
corredores son pequenos, con muy
pocos empleados y sin departamen-
tos especificos, por 1o que es dificil
que puedan incorporar ciertas herra-
mientas tecnologicas, que requieren
de una estructura especifica y per-
sonas con muchos conocimientos en
la materia: “Los programas no son
caros, pero hay que saber utilizarlos,
hace falta tener una persona que lo
conozca para que dé el rendimiento
gue esperamos”’, matiza.

Efectivamente, Francisco Javier
Santos considera que la incorpora-
cion masiva de leads a través de la
tecnologia exige a las companias
una gran capacidad previa sobre es-
tos entornos y una cualificacion muy
alta a las corredurias que puedan
tener esos medios, “porque si no, al
final estas trabajando con muchas
cosas que tienen poca efectividad”.

TECNOLOGIA PARA FIDELIZAR
“La digitalizacion nos permite
captar muchos mas clientes y rete-
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nerles”, reitera Larrea, con tecnolo-
glas como la inteligencia artificial,
que recopilando datos de los usua-
rios puede predecir perfectamente
cual es la tendencia de los clientes,
puede segmentar, saber cuales son
susceptibles de comprar mas y en
qué momento... “En la fidelizacion el
tema va a cambiar radicalmente,
pero no el proceso en si de la venta,
del asesoramiento, donde los clien-
tes necesitan ese contacto fisico,
aungue sea por teléfono, y hablar con un humano para
cerrar el contrato”, ratifica.

Aunqgue Palazuelos cree que se necesitan nuevas
estrategias de captacion y retencion porque el mundo
ha cambiado, entiende que esa transformaciéon en el
modelo de consumo obedece a una creciente infidelidad
del cliente, debida, entre otras cosas, a disponer de un
desproporcionado volumen de oferta sin salir de casa.
“Ademas, se ha generado un incremento sustancial de
la cultura aseguradora del ciudadano medio, que le ge-

“Tenemos que ser capaces de
integrarnos con las corredurias,
ahorrando dinero en costes
internos, porque la Covid y la
digitalizacion esta presionando
mucho el margen”.

Francisco Javier Santos

nera la falsa sensacion de que se encuentra perfectamente capacitado para
tomar una decision, prescindiendo de la capacidad de asesoramiento de un
corredor profesional”, anade, 1o que provoca dificultades sobre todo en la
captacion y retencion de productos masa, como Autos, Hogar o Salud.
Ahora €l cliente aprieta un clic y cambia de una comparniia a otra o de
un corredor a otro, indica Santos, por 1o que propone apelar al aspecto mas
emocional a la hora de vender seguros, “y ahi el corredor tiene muchisimas

argumentaciones”.

“Lo de introducir nuevas estrategias yo creo que es antes y ahora. La
situacion tan sobrevenida por la Covid-19, que afecta tan globalmente, es

que nos obliga a mas estrategiasy a
Jque sean muy cambiantes”, precisa
Salinas, quien aprecia que ahora hay
que adaptarse de manera mas rapida
a las situaciones. “Cada uno tiene
que situarse donde mas pueda dar
valor al cliente y donde el factor pre-
cio tenga el menor peso posible en
la decision del cliente para mante-
nerse contigo o irse”, sostiene.

TIEMPO PARA EL CLIENTE

De hecho, para el CEO de EPG
Salinas las estrategias para captar y
retener al cliente en el sector seguros
son las mismas que en cualquier otra
actividad: “estar mas con el cliente
y escucharle, que es como se le co-
noce mejor y se le retiene”. Eso se
consigue delegando el proceso ad-
ministrativo en dispositivos tecnolo-
gicos. “Enlos ultimos anos los corre-
dores hemos crecido en volumen de
negocio, pero no proporcionalmente
en beneficios, porque nos hemos se-
guido llenando de gastos, y no tene-
mos mas remedio que lograr mas
efilciencia, para estar mas con el
cliente que es donde esta el negocio,
no en administrar papeles”, senala.

“Seguimos teniendo muchas es-
tructuras muy ancladas al pasado y

PymeSeguros



debemos conseguir enamorar al
cliente, mas alla del producto, mas
alla del servicio”, opina Palazuelos,
para quien es fundamental generar
conflanza, transparencia. “A futuro el
reto seria fabricar una pdliza para
cada persona, con coberturas espe-
cificas, pactadas en base a sus nece-
sidades. Todo ello mejorara los resul-
tados en la venta de seguros”,
propone que se necesitara toda la

tecnologia para llegar a esa experiencia de cliente. Con
todo, advierte que a dia de hoy tampoco todos los clientes
tienen una experiencia digital que permita a las compa-
nias llegar a ellos por esos canales. Por eso, cree que hay
gue mirar muy bien en queé invertir para que genere re-
torno, porque la tecnologia es cara y lleva su tiempo.
“Lainversion de tecnologia merece la pena cuando
se dedica a procesos internos para darnos mas tiempo
para relacionarnos con el cliente y ayudarnos en la cap-

“La inversion de tecnologia
merece la pena cuando se dedica
a procesos internos para darnos
mas tiempo para relacionarnos
con el cliente y ayudarnos en la
captacion”. Begoia Larrea

tacion”, sostiene Begonia Larrea, que precisa que para obtener ventas lo
fundamental es tener actividad: “L.o unico que ha cambiado en el proceso
de ventas en los ultimos anos es que en algun momento entra la tecnologia,
pero al final tienes que contactar con €l cliente y preparar la entrevista que

vayas a tener con €l, igual que antes”, sentencia.

Lo que pasa, segun David Salinas, CEO de EPG Salinas, es que cada
dia la venta es mas costosa “por la competencia y porque el consumidor,
sea particular o empresa, esta mas informado y es mas exigente”, lo que
demanda una mayor preparacion por parte del profesional “y ahi la digita-
lizacion resuelve mucho trabajo”, pues permite hacer un trabajo y dejar al
corredor tiempo para dedicarselo al cliente: “Todo el proceso de la venta,
excepto lo referido al contacto con €l cliente, es automatizable”, refiere.

Punto de encuentro

“La experiencia de cliente es
basica para que las aseguradoras
reaccionemos en tiempo y forma ha-
cla una oferta personalizada que res-
ponda a necesidades reales”, inter-
pela el director de Red de Sucursales
de Preventiva Seguros. Ya no solo en
seguros mas novedosos, sino ade-
cuando los tradicionales con nuevas
propuestas como ofertas de pago por
uso, incorporacion de complemen-
tarios en forma de “servicios”, etc.
“Las necesidades de los clientes
evolucionan mas rapido que la ca-
pacidad de respuesta de las asegu-
radoras, con lo que la agilidad se ha
convertido en una herramienta de
negocio”.

El director comercial de Pela-
yO, sin embargo, no cree que, dentro
de los procesos comerciales, aparte
de incorporar la tecnologia, los ha-
bitos vayan a cambiar sustancial-
mente. “Hay que tener sentido co-
mun, porqgue a veces las companias
y los propios mediadores nos em-
penamos en comprar herramientas
que son carisimas y que después no
le sacas rendimiento. Ahora hay que
afinar mucho, porque una mala in-
version te puede llevar a un fracaso
absoluto”, aprecia. A su entender,
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se debe apostar por la diferencia-
cidon, con mucha atencion y mimo
al cliente, algo que se ha notado
mucho durante el confinamiento,
cuando los profesionales llamaban
a sus clientes para saber como es-
taban y recordarles que contaban
con ellos para cualquier problema.

CARRERA DE OBSTACULOS
Para captar nuevos clientes, La-

ITea piensa que el obstaculo que hay que salvar es la
busqueda de nuevos canales, pasara por apostar por la
digitalizacion y llegar a acuerdos con grandes corpora-
ciones que tienen una base de clientes a las que explo-
tar. No obstante, senala que los corredores estan com-
pitiendo no solo con la banca, sino también con Orange,
Google, Amazon... “El principal handicap es que todo el
mundo tiene acceso a internet, que ademas no es del
todo libre, sino que quienes primero aparecen son los
Jque mas pagan, por lo que tenemos que buscar otras
férmulas para conseguir captarlos”, propone.

‘La permanencia de la cartera
hace mas necesario el
marketing, la experiencia de
cliente, la digitalizacion, pero
queda mucho para que la venta
en si se pueda hacer online”.
David Salinas

Ledn Palazuelos, director de Red de Sucursales de Preventiva Seguros,
cree que un corredor debe distinguir entre productos masa y 1os mas espe-
clalizados, “que corren menos riesgos y es ahi donde un corredor tiene

LI

mucho que decir”. “En productos mas volatiles, el corredor debe luchar por
recuperar su esencia como verdadero profesional en el que depositar la
confianza a la hora de hacer un contrato”, anade, ya que para este tipo de
productos hay que salvar muchos obstaculos, como comparadores, agre-
gadores, venta online, aumento de la cultura media del ciudadano...

“Creo que no es tanto conseguir nuevos clientes como aprovechar los
que se tienen ahora mismo”, refiere Francisco Javier Santos, director co-

mercial de Pelayo, para quien hay
carteras muy relevantes que tienen
el seguro de Automovil y a las que a
dia de hoy se les podria afiadir segu-
ros de Hogar, Pyme, Responsabilidad
Civil, Decesos... Aunqgue la tecnolo-
gla es una ventaja que hay que es-
tructurar y con la que se puede ge-
nerar una propuesta de valor mucho
mayor y personalizada, hay que co-
nocer en profundidad al cliente, su
edad, aficiones, relaciones, y en este
aspecto cree que el corredor es un
auténtico especialista y “ahi tiene
una ventaja para precisamente ge-
nerar y adelantarse en muchos casos
y salvando muchos obstaculos”.

Y eso que, como destaca la di-
rectora general de Summa, “el clien-
te no tiene ni idea” de todo lo que el
corredor hace por €l, “y hacemos una
barbaridad de cosas”, algo que pue-
de solucionarse dandole por escrito
un informe de lo que se ha hecho,
que gracias a la tecnologia se puede
hacer sin mucho esfuerzo.

Sin embargo, Palazuelos cree
que el cliente de productos “masa”,
al final se ha convertido en un mero
consumista y quiere su producto “lo
que hemos hecho por €l, le da un
pocoigual”. Por eso piensa que, para

S



sorprenderlos, hay que intentar ofre-
cerles productos que obedezcan a
demandas incipientes, aunque sin
olvidar las necesidades tradicionales
“que, a dia de hoy, siguen siendo la
fuente fundamental de negocio”,
dandoles “algun pequeno giro, intro-
duciendo algun componente nove-
doso, algun servicio de usabilidad”.

AUTOMATIZACION DE PROCESOS

En este sentido, opina que herramientas tecnolo-
gicas que ahorren tiempo y dinero y generen cercania
con el cliente 24 horas diarias, como los chatbots, son
un avance. Por el contrario, aprecia que hay mucha
oferta de insurtech, por lo que “hay que andar con cui-
dado con ellas”, viendo su rentabilidad y recepciona-

“En productos masa el corredor
tiene que luchar por recuperar su
esencia como un verdadero
profesional en el que depositar la
confianza a la hora de hacer un
contrato”. Leon Palazuelos

bilidad por parte de la cartera segun el perfil de clientes
que se tenga.

Coincide David Salinas en que hay que ir con tien-
to con las insurtech, especialmente aquellas hechas por personas del am-
bito tecnoldgico que, sin conocer el sector asegurador, intentan distribuir
su producto, distinguiendo aquellas herramientas que producen eficiencia
y dejan tiempo para estar con €l cliente. Por eso, cree que la utilidad de los
chatbots dependera de la estructura de la aseguradora y la correduria, el
nicho de negocio, la distribucion, el tamano. ..

Begona Larrea, la directora general de Summa, cree que las entidades
estan invirtiendo mas en estas herramientas, muy necesarias para ellas
porgue tienen procesos muy complejos y necesitan mucha informacion y
analisis de datos para hacer los productos y establecer las tarifas. “Las
companias también tienen que invertir si quieren distribuir a través de una
red de mediadores profesionales, porque asi lo demandamos y nos favore-

Punto de encuentro

ceria todos los procesos que tene-
mos que hacer con ellas”, asegura.
En el caso de los corredores, “la tec-
nologia es fundamental para auto-
matizar todos los procesos que no
tienen que ver con la relacion direc-
ta con el cliente que requiera el com-
ponente humano, ya sea chatbot,
inteligencia artificial..., segun los
intereses de cada corredor”. En el
caso de las insurtech, cree que estan
enfocadas principalmente en las
aseguradoras, que son las que tienen
grandes presupuestos y pueden in-
vertir en ellas.

Como corrobora Francisco Ja-
vier Santos, las herramientas como
los chatbots tienen utilidad en pro-
Ces0s masivos y tareas repetitivas,
informacionales: “Si esa carga de
trabajo se direcciona a otros temas
que tengan mas valor, estoy de
acuerdo”, afirma. En el lado opuesto,
aprecia que ninguna insurtech has-
ta el momento ha tenido un impacto
realmente sustancial en la distribu-
cion de seguros.

AITANA PrieTo / CARMEN PENA
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Analisis PORMENORIZADO de
las polizas de Ciberriesgos

Los seguros de Ciberriesgos cada
vez se van asentando mas en
Espana, especialmente en el sector
corporativo, dado el aumento de
las amenazas. Con todo, existe
mucha heterogeneidad de criterios
ala hora de interpretar las
coberturas y las exclusiones, lo
que puede dificultar la contratacion
de polizas y generar ambigiiedad
por no tener claro el objeto y la
extension. Para solventarlo, el
‘Estudio de polizas de Ciberriesgo
del mercado espanol’, elaborado
por la Comisién de Cyber de :
en colaboracion con
, tras un analisis
pormenorizado de las polizas,
aboga por llegar a un consenso en
sus elementos esenciales y que las
companias se centren en el valor
afiadido y los matices propios.
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La industria aseguradora se enfrenta ante el reto de
adaptar las pdlizas y configurar nuevos productos conforme
a las estrategias tecnoldgicas de los clientes, de manera que
permitan atender los danos derivados del ecosistema digital.

Los fallos de seguridad puestos de relieve en los cibe-
rataques, se traducen en pérdidas para quienes las sufren,
pero también en danos y perjuicios a terceros que no tienen
la obligaciéon de soportar. Dichos riesgos son asegurables,
pero la forma en que se lleve a cabo su transferencia asegu-
radora sera determinante ante la ocurrencia de un siniestro,
asume el informe.

En los ultimos tiempos se han desarrollado diversas
normativas de ambito nacional y europeas (Reglamento
General de Proteccion de Datos y Directiva NIS), con el
objeto de garantizar unas medidas minimas de cibersegu-
ridad. Todas ellas, presentan el elemento de la responsabi-
lidad de los proveedores vy titulares de sistemas como una
circunstancia esencial de la naturaleza de las TI.

En este contexto, el estudio ha analizado las principa-
les polizas para riesgos tecnologicos que podemos encon-
trar en el mercado espanol. El target hacia el que dirigen sus
productos queda diferenciado entre grandes riesgos y
pymes adecuando los servicios
complementarios al riesgo y necesida-
des correspondientes.

PANEL DE SERVICIOS

Dentro del panel de servicios que
ofrecen casi la totalidad de las asegu-
radoras, €l de primera respuesta es €l
mas relevante por su criticidad en
cuanto a la deteccién y mitigacion del

En Espana, cada
compaiia
establece una
estructura
distinta, con
unos limites y
exclusiones
claramente
diferenciados,
cuyos términos
y definiciones
cambian en
funcion dela
poliza
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incidente, pero también el mas caro por su grado de espe-
cializacion.

Tras los ataques de ransomwareyy el efecto en pérdida
de beneficios que generan los mismos, estan las circunstan-
cias que acompanan al pago del rescate que los ciberdelin-
cuentes exigen para “devolver” la informacion al afectado.
Algunas companias ofrecen cobertura completa de aseso-
ramiento para la negociacion del rescate, incluso el valor del
mismo (practica reciente en EE.UU.), si bien se esta perci-
biendo una reaccion a lo que este tipo de garantia asegura-
dora supone: en ocasiones el pago del rescate puede llegar
a ser mas interesante (o practico) que lo que supondria
asumir los costes de reposicion de la informaciéon secues-
trada, 1o que podria generar en los delincuentes un incenti-
vo en intensificar estas extorsiones. En Europa por el
momento no se permiten los pagos de rescates, pero las
companias deberan actuar para ajustar estas garantias sin
perder €l objeto de la pdliza Ciber o el cliente.

Elriesgo de proveedores, fraude por ingenieria

social, suplantacion de identidad, accesos por troya-

nos bancarios o el incremento del BYOD a raiz del

incremento del teletrabajo por el Covid- 19 son otras de
las preocupaciones actuales de las aseguradoras.

COBERTURAS HABITUALES

Sobre los hechos que activan las polizas que se comer-
cializan en la actualidad en Espana, hay algunos sucesos
que todas ellas incluyen, como la violacion de datos perso-
nales, un riesgo muy comun. ks el incidente que contempla
el mayor numero de coberturas y servicios: los relacionados
para atender a las reclamaciones de los perjudicados, los
necesarios para cumplir con los requisitos de la ley, para
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reducir el dano reputacional y para conocer como se ha
producido el siniestro. Ademas, este riesgo cubre, no solo si
la incidencia se produce en el ambito de los sistemas de
informacién del asegurado, sino también fuera de este.

Se incluye también de forma generalizada la
infraccion de la normativa de proteccion de datos,
contemplando coberturas como los gastos de
defensa, de investigacion interna y las multas o
sanciones.

La violacion de informacion la contemplan practica-
mente todas las polizas (aunque con la exclusion de secre-
tos comerciales y propiedad intelectual) con un tratamiento
similar a la violacion de datos personales.

También es habitual dentro del ambito de los sistemas
de informacion del asegurado, las reclamaciones sobre
seguridad en la red o los actos incorrectos en medios de
comunicacion.

Sobre las reclamaciones de terceros, destacan las reali-
zadas por los proveedores de servicios de pago electronicos
por incumplimiento negligente de la normativa PCI, que
contempla también la responsabilidad contractual, aunque
en general no se incluyen los sistemas externalizados.

En lo que respecta a danos propios, casi todas las poli-
zas cubre €l robo informatico, pero en la mayoria de los
Casos €es necesario que no se haya producido la colabora-
cion del asegurado, aungque sea involuntaria.

ks generalizada también la cobertura de amenaza de
ciberextorsion, que cubre el coste del rescate cuando sea
legal y de asesores especializados en este tipo de extorsion.
Los danos a datos y programas por ataques informaticos es
un hecho cubierto por todas las polizas para €l sistema de
informacioén del asegurado.

Violacion de datos Igualmente lo es, aunque en muchos casos
personales y de limitandolo al sistema de informacion controlado
informacion e por el asegurado, el fallo e inutilizacion del sistema
infraccion dela de informacién tanto como consecuencia de un
normativa de ataque como por errores del asegurado. Es posible
proteccion de datosson  ampliar el alcance a los sistemas gestionados por
los sucesos que casi terceros. El fallo e inutilizacién del sistema cubre la

todaslas pérdida de beneficios que esto provoca (una vez

aseguradoras superada la franquicia temporal).
cubren en sus Otros hechos ampliamente cubiertos son los
polizas danios a datos y programas por errores administra-

HECHOS QUE ACTIVAN LA POLIZA

General (no se limita a los sistemas de informacion) Sistema de informacion gestionado por el asegurado (excluye los sistemas subcontratados)

Sistema de informacion del asegurado (sistemas No cubierto

gestionado por el asegurado + sistemas subcontratados)

Cod.

clasit. Hechos que activan la péliza 1 2 3 4 5 6 7 8 9 0 11 12 13 14 aseq.
RC.1  Violaci6n de datos personales 14
RC.2  Violaci6n de informacion 13
RC.3  Reclamaciones sobre seguridad en la red 14
RC.4  Actos incorrectos en medios de comunicacion 14
RC.5 Reclamaciones de proveedor servicios de pago 12

electrénico
RCP.1
PP.1

Actos incorrectos en la prestacién de servicios Tl 1

Robo informético 1

PP.2  Amenaza de ciberextorsién 14
DP.1  Dafios informacién por destruccién de hardware 5
DP.2  Dafios informacion por errores administrativos 10
DP.3  Dafios informacion por ataques informéticos 14
DP.4 Infraccion normativa proteccion de datos 13
DP.5  Uso no autorizado red telecomunicaciones 3
PB.1A  Fallo del sistema por errores del asegurado 13
PB.1B  Fallo del sistema por fallo técnico 12
PB.1C  Fallo del sistema por ciberataque 14
PB.2  Modificacion de precios por ciberataque | 2

%aseq.

100,00%
92,86%
100,00%
100,00%

85,71%

714%
7857%
100,00%
35,71%
71,43%
100,00%
92,86%
21,43%
92,86%
85,71%
100,00%
14,29%



tivos u operativos. Con algo menos de frecuencia encon-
tramos los danos a datos y programas por destruccion del
hardware o darios eléctricos y €l fallo e inutilizacion del
sistema por fallo técnico. Por el contrario, el uso no autori-
zado de lared de comunicaciones del asegurado, la respon-
sabilidad civil profesional por actos incorrectos en la pres-
tacion de servicios para clientes en el curso del negocio de
la tecnologia de informacion y la pérdida de beneficios por
la modificacion de precios como consecuencia de un cibe-
rataque apenas estan contemplados en unas pocas polizas.
También hay una serie de dafnos que no tienen cober-
tura en el mercado nacional, aungue tal vez sea posible la
transferencia de este riesgo en una pdliza a medida, o0 con
unos limites de capital reducidos:
= Danos materiales y personales consecuencia de un
incidente en los sistemas de informacion. La toma de
control de un sistema puede provocar danos tanto a los
equipos controlados por el sistema como a los danos
personales.
= Robo fraudulento de fondos cuando se ha producido un
engano a un empleado del asegurado (como phising, frau-
de del CEO, etc.). Para asegurar estos riesgos habria que
utilizar una poliza crime.

Laheterogeneidad
en Ciberriesgos
se aprecia
mucho en los
parametros
utilizados de
tarificacion,
que son
variados y con
elloslas
compaiias
definen sus
modelos de
suscripcion

Mas a fondo

= Otro tipo de fraude distinto al robo de fondos (por ejemplo,
el envio de mercancia que no se paga modificando la
informacion del sistema o la modificacion del saldo con
proveedores/clientes).

= Pérdida de beneficios que no sean consecuencia de la
paralizaciéon del sistema.

» Pérdida de ventas por dario reputacional.

» Darios en los que se ha producido una actuacion dolosa
del asegurado.

UNIFICAR EXCLUSIONES

También hay una serie de exclusiones comunes a
todas ellas: conducta intencionada deshonesta o impropia,
danios personales, dafios materiales, responsabilidad civil
contractual, reclamaciones y circunstancias anteriores,
secretos comerciales y propiedad intelectual y guerra. La
mayoria también excluye terrorismo, autoridad guberna-
mental y contaminacion. Por el contrario, son muy pocas las
que dejan fuera de la proteccion los riesgos asumidos por el
Consorcio de Compensacion de Seguros, los servicios TIC
subcontratados por un proveedor, la publicidad falsa o
enganosa, el funcionamiento afectado por situacion, los
gastos de licencias y los requerimientos para retirada de
productos.

El problema, segun el estudio, es que en Espana hay
un panorama heterogéneo en el que cada compania esta-
blece una estructura distinta, introduce unos limites y
exclusiones claramente diferenciados, cuyos términos y
definiciones cambian en funcién de la poéliza. Ademas, la
interpretacion que pueda ofrecer cada compania a unos u
otras coberturas también puede variar, ya que parten de
términos muy diferentes.



Mas a fondo

EXCLUSIONES

EXCLUSIONES Nimero % EXCLUSIONES
Conducta intencionada deshonesta 14 100,00% Responsabilidad Civil Profesional
0 impropia ' ) b \
ctos Gubernamentales
Dafios personales 14 100,00% o
Oferta de valores

Darios materiales 14 100,00%

ilegal o sin licenci
Responsabilidad Civil Contractual 14 100,00% Uso de software flegal o sin lcencia

Mantenimiento o interrupcién programada
Reclamaciones y circunstancias anteriores 14 100,00% m HICTTUpeion prog
- - Trading
Secretos Comerciales y Propiedad 14 100,00% . ,
Intelectual Desgaste u obsolescencia de equipos
Guerra 14 100,00% Fuerza mayor
Terrorismo 13 92,86% Fallo, defecto, error u omisién en el
e —— 19 85.71% disefio, planificacion, especificacion
' del sistema

Contaminacion 12 85,71% Gastos de Licencias
Interrupcion de la red externa I 78,57% Requerimiento para retirada de productos
Asegurado contra asegurado M 7857% Funcionamiento afectado por situacién
Descripcion inexacta de productos 1 857 prevista
0 Servicios ' Publicidad falsa o engafiosa
Transacciones y operaciones de 10 71,43% Servicios TIC subcontratados
compraventa por un proveedor
Radicaciones ionizantes, radiaciones 10 71,43% Riesgos asumidos por el consorcio
D|scr|mmam0n 0 précticas laborales 10 71.43%
incorrectas
Huelgas, motines, conmocién civil 9 64,29%
Riesgos de la Naturaleza 9 64,29%
Vulneracién normativa de defensa 9 64,29%

de la competencia

De ahi que proponga unificar los extremos que de una
forma u otra configuran las exclusiones analizadas, y tienen
un caracter esencial dentro de las mismas:
= La exclusion relativa a los eventos conocidos debe conte-

ner parametros claros sobre el conocimiento efectivo de
las circunstancias que pudieran dar lugar a un dario, sin
resultar especialmente gravosas para aquellas entidades
que cumplen con especial diligencia la labor de monitori-
zacion y supervision de sus sistemas.

Ndmero %
8 57,14%
8 57,14%
8 57,14%
8 57,14%
7 50,00%
7 50,00%
7 50,00%
7 50,00%
6 42,86%
5 35,71%
5 35,71%
4 28,57%
4 28,57%
3 21,43%
2 14,29%

Las compaiias
deberian
realizar un
estudio
pormenorizado
de la situacion
del asegurado y
los sistemas que
usa para poder
plantear una
adecuada
delimitacion
objetiva del
riesgo

= Definir con claridad los limites relativos a sistemas exter-
nalizados, y concretar los efectos que pueda tener en la
cobertura la subcontratacion de servicios.

= [.0s conceptos de “hacker”, “pirata informatico” o “activis-
ta informatico” estan sometidos a deflniciones muy
controvertidas que se encuentran en continua evolucion,;
por ello, proponen centrarse en el sujeto que pueda gene-
rar el incidente y su relaciéon con la empresa.

= Despejar las dudas sobre la cobertura de ciberterroris-
mo y centrarse en los elementos objetivos relativos al
dano en el sistema y la causa cercana o directa del
mismo con independencia de la causa remota del que
deriven.

= Limitar con claridad las coberturas relativas a actos inten-
cionales y fraudulentos dejando al margen los directa-

mente derivados de la actuacion intencional del

asegurado, pero admitiendo aquellos danos que

sean consecuencia de la accion de un tercero

ajeno al asegurado.

= Aclarar las exclusiones relativas a lesiones fisicas,
dolencias, danos materiales y morales, estrés..., y
concretar si se cubren danos sobre personas fisicas o
se excluyen los mismos.

® Separarse de conceptos tales como pérdida de “secretos
comerciales” o “patentes”, para establecer limites globa-
les mas claros desde el punto de vista subjetivo y objetivo
que atiendan al perjuicio real con independencia de la
calificacion del bien.

= En caso de que conceptos como “datos personales”,
“secretos empresariales”, etc., no correspondan a los
regulados en las leyes especiales, incluirlos en la pdliza en
el apartado de definiciones.




SUGERENCIAS DE MEJORA DE LOS SEGUROS DE CIBERRIESGOS

Analizados los
datos del informe,
los responsables
del mismo lanzan
una serie de
sugerencias a las
aseguradoras para
mejorar la
presencia de este
producto en el
mercado espanol:
1. Mejorar la
claridad de la
poliza. En general,
el esfuerzo
necesario para
comprenderla es
complejo, por lo
que la redaccion
de la péliza es un
proceso

susceptible de
mejora.

2. Incluir cuadros
de resumen del
alcance de la
poliza seria un
instrumento que
facilitaria conocer
qué se puede
esperar en caso
de siniestro.
3.Normalizacion
de términos. Un
acuerdo entre
aseguradores/
reaseguradores
para definir
determinados
términos podria
facilitar la
comprension de

las poélizas,
integrar los
riesgos entre el
asegurador y el
reasegurador y
evitar
ambigiiedades en
las
interpretaciones.
4. Mayores
coberturas.
Existen riesgos no
cubiertos que
deberian analizarse
para ampliar el
alcance de las
coberturas ante
este tipo de riesgos.
5. Ingenieria de
prevencion. Al
igual que se hace

en danos
materiales, seria
bien valorado dar
un servicio de
inspeccion de
riesgos que
facilite
recomendaciones
que permitan
mejorar la
prevencion del
riesgo.

6. Reducir la
estandarizacion
para analizar el
riesgo. Considerar
las caracteristicas
especificas del
riesgo de las
empresas
aseguradas.

Mas a fondo

Ademas, el desarrollo digital y la hiperconectividad
estan favoreciendo la especializacion y subcontratacion
de un gran numero de servicios de caracter tecnoldgico,
por lo que desde los propios servicios de comunicacion
hasta la infraestructura y sistemas de la empresa pueden
recaer en entidades ajenas a la misma, por 1o que no se
deberian limitar las coberturas cuando el dano se derive o
tenga relacion con alguno de estos sistemas. “Podria esta-
blecerse una categoria de proveedores de confianza con
los que el asegurado pueda contar sin ver limitadas las
coberturas de las pdlizas de caracter tecnoldgico y ciber-
nético”, cita el estudio.

Se considera esencial la determinacion de los parame-
tros que puedan definir los “hechos conocidos” y los “siste-
mas ajenos al asegurado” para poder adaptar cada pdliza al
supuesto concreto. No obstante, la determinacion del
momento en que el tomador conoce aquellos eventos que
pudieran dar lugar a una reclamacion es especialmente
preocupante, ya que los danos de caracter cibernético
pueden tener un origen desconocido y permanecer latentes
durante un largo periodo de tiempo hasta su propagacion y
conocimiento efectivo.

El informe propone, en definitiva, llevar a cabo un
estudio pormenorizado de la situacion del asegurado y
los sistemas utilizados por el mismo, y asi poder plan-
tear una adecuada delimitacion objetiva del riesgo
teniendo en cuenta el continuo desarrollo y evoluciéon
de los sistemas.

AITANA PRIETO

C Para mas informacion clique aqui (




In situ

El sector asegurador ha
soportado la mayor caida
enlo que va de siglo. En
2020, se ha producido una
reduccion del 8,3% de sus
ingresos, debido,
principalmente, ala
paralizacion economica
generada por la irrupcion
dela Covid-19 y las
medidas adoptadas para
contenerla. A pesar de eso,
Pilar Gonzalez de Frutos,
presidenta de Unespa,
afirma que el hecho de que
No Vida haya crecido un
1%, con una reduccion del
11% del PIB, merece una
valoracion positiva.
Ademas, el sector preserva
unos niveles de solvencia
elevados, que superan con
creces las exigencias que
marca laregulacion, y ha
mantenido el servicio a
sus clientes con
normalidad a lo largo del
ejercicio.
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Aungue nos encontramos con medidas excepcio-
nales, debido a la pandemia, ICEA no ha querido dejar
de celebrar su encuentro anual de ‘Perspectivas del
seguro y la economia para el ano 2021’, que en esta
ocasion fue seguida por internet.

José Boada, presidente de ICEA, durante la aper-
tura del acto, senald que 2020 ha dejado un panorama
bastante desolador en Esparia con una caida del 11%
del PIB y un aumento considerable del paro. De hecho,
2 de cada 10 empresas pueden desaparecer. Sin embar-
go, resalto la capacidad del sector asegurador de haber
respondido a la ciudadania como lo ha hecho, dando una
atencion de calidad. “Ha sido una respuesta admirable”.

A continuacion, tomo la palabra Pilar Gonzalez de
Frutos, presidenta de Unespa, para valorar la evolucion
de los diferentes ramos en 2020, “uno de los ejercicios
mas dificiles, si no el que mas, que ha experimentado el
seguro en mucho tiempo”. De la informacion de que
disponemos en este momento cabe concluir que la factu-
racion total del seguro se ha reducido un 8,3%, hasta los
58.850 millones de euros. Las lineas de negocio que mas
han acusado la caida de la economia esparnola han sido
los seguros de Vida ahorro, Automoviles y Diversos.

Gonzalez de Frutos resaltd que “estas cifras, mejo-
res que las de la economia, se han producido en un
entorno en el que el seguro ha mantenido su solvencia
y su rentabilidad y, ademas, ha actuado en ayuda de sus
clientes menos favorecidos, otorgando coberturas inicial-
mente no cubiertas, dando facilidades de pago, creando
el mayor seguro colectivo de la historia en favor del
personal de centros sanitarios, e incrementando, mas
que manteniendo, su nivel de servicio”.

En el futuro, o el
intermediario
aporta valor, o
desaparece.Las
redes de
distribucion se
tendran que
centrar mas en
una gestion de
relaciones

In situ

Lo poco que sabemos del ano 2021, continua la
presidenta de Unespa, ya presenta perfiles de reto impor-
tantes para el sector asegurador. El paso de la borrasca
Filomena ha generado un importante volumen de pérdi-
das inesperadas, que en algunos casos apuntan a un
incremento del volumen de siniestros de hasta el 40%.

Los seguros de No Vida presentan un perfil plano,
con una facturacion estimada de 37.046 millones de
euros que supone un pequeno incremento del 1%.

Por ramos, se ha producido una evolucion muy dispar.
El seguro del Automovil, con una
facturacion 11.091 millones de euros,

ha registrado un descenso muy cerca-

Enrique de Porres

no al 2%. Salud, con un crecimiento
del 5%, se ha situado, en 9.383 millo-

nes de euros. Multirriesgos habria

aumentado, segun las estimaciones
actuales, un 3% hasta los 7.753 millo-
nes de euros. La evolucion en el resto
de los seguros, normalmente encua-
drados en el concepto de Diversos
(donde se encuentra Decesos, Defen-
sa Juridica o Asistencia; junto con
otros muchos de suscripcion empre-
sarial), ha facturado un total de 8.819
millones de euros, lo que supone un
descenso del 0,7%.

EL SEGURO DE VIDA PAGA CARA
LA CRISIS

El seguro de Vida es la vertiente
del negocio que mas cara ha pagado



In situ

la crisis pandémica. Las estimaciones
nos dicen que la cifra de primas de Vida
en 2020 se habra situado en 21.804
millones de euros, con un descenso del
20,8% en la facturacion. Eista evolucion
se debe adscribir, fundamentalmente,
a los seguros de ahorro, cuyas primas
han descendido un 25%, frente a menos
0,7% que es la evolucion de las primas
de los seguros con cobertura de falle-
cimiento e invalidez.

Pilar Gonzalez de Frutos no
perdio la ocasion de catalogar como
“notable prueba de miopia” la deci-
sion del Gobierno de recortar de forma
significativa los limites de reduccion
del sistema de tributacion diferida del ahorro-prevision;
reduccién que en el seguro afecta de lleno a los planes
de prevision asegurados.

En la rueda de prensa virtual celebrada antes de la
jornada, Gonzalez de Frutos se quejo de que no ha habi-
do capacidad de dialogo con el Gobierno en las medidas
aprobadas en la Ley de Presupuestos Generales del Esta-
do porque “el incremento del impuesto de las primas de
seguros (IPS) se conocié cuando se aprobaba el proyec-
to de ley y ya es dificil de influir en é1”.

Sergio Alvarez

RETOS POR DELANTE

Entre los retos que el sector asegurador tiene por
delante, la presidenta de Unespa destacd cuatro: La
Union Europea ha desarrollado un producto paneuropeo
de pensiones ante su preocupacion por la baja suscrip-

<<

Es una notable
‘“pruebade
miopia” la
decision del
Gobierno de
recortar los
limites de
reduccion del
sistema de
tributacion
diferida del
ahorro-
prevision

José Boada

cion de este tipo de soluciones en los diferentes paises
y Espana ha decidido penalizar dicha suscripcion por la
via de endurecer sus condiciones fiscales. Sin embargo,
anima a que “aunque el entorno de tipos no llame al
optimismo y nuestras autoridades se han empenado en
hacer la cuesta mas empinada, nosotros tenemos que
explicar a nuestros posibles clientes las virtudes del
ahorro, y su necesidad en el marco de proyectos vitales
integrales”.

En opiniéon de Gonzéalez de Frutos, “en 2021 se va a
generar una mayor demanda de servicio por nuestra parte.
Hemos elaborado una propuesta de colaboracion publico
privada que tiene su fundamento en el Consorcio de
Compensacion de Seguros para cubrir las pandemias. Sin
embrago, la propuesta presentada lamentablemente, no
esta entre las prioridades del Gobierno”.



RESILIENTE ANTE CIRCUNSTANCIAS ADVERSAS

José Antonio Sanchez, director general de ICEA,
tomo el relevo para aportar la vision mas técnica de los
datos y las perspectivas para este ano. Sanchez explico
que el ahorro gestionado, medido en termino de provisio-
nes de Vida, ha caido un 0,45%. Algo resenable, indica el
director general de ICEA, “si tenemos en cuenta el esce-
nario de bajos tipos de interés que padecemos desde hace
anos”. Vida Ahorro representa el 78% de las primas del
ramo, pero solo aporta el 26% de su resultado técnico.

En opinidn del director general de ICEA, una de las
consecuencias de la Covid es que “acelera ciertas tenden-
clas, que ya se venian produciendo, y refuerza el rol y la
oportunidad de negocio para nuestra industria. Hay
NUEVOS Iiesgos pujantes para asegurar, coOmo es €l caso
del cambio climatico y de los ciberriesgos. Ademas, tene-
mos una ventana de oportunidad en todo lo que rodea al
envejecimiento de la poblacion”.

Para 2021 se espera, siempre que se cumplan las
previsiones de la eficacia de la vacuna y que en el verano
el 70% de la poblacion espanola esté inmunizada, un creci-
miento de No Vida en torno al 3%. En el negocio de Vida
no es optimista, sobre todo, por el bajo tipo de interés.

GRANDES OPORTUNIDADES DE NEGOCIO

José Antonio Sanchez esta convencido de que
“vamos hacia un mundo en el que se abren grandes
oportunidades de negocio. Con la conectividad, llegare-
mos al conjunto de los asegurados de forma personali-
zada". El problema, segun €l, es que “nos dirigimos a un
mundo mucho mas complejo y los cambios se suceden
a una velocidad exponencial”.

José Manuel Inchausti

Hubo Serra

In situ

Ademas, es un sector que estan
muy intermediado: el 83% de las
primas se distribuye a través de un
mediador, ya sea agente, corredor o
bancaseguros. “Si no evoluciona-
mos, nos puede posicionar mal ante
nuestros clientes”. En el futuro, “o el
intermediario aporta valor, o desapa-
rece. Las redes de distribucion se
tendran que centrar mas en una
gestion de relaciones”, afirmo.

Como es habitual, Emilio Onti-
veros, presidente de AFI, aportd la
vision econdmica de la situacion.
Entre los puntos positivos resaltd
que “Espana va a ser el pais que mas
va a rentabilizar la pertenencia a la
UE por las ayudas que va a recibir.
Entre 2021 y 2023, obtendra 72.000
millones de euros en transferencias
del Plan de Recuperacion de la UE”.

LINKED, PALABRA DE MODA

Tras una pequefia pausa,
comenzo el turno de los especialistas
en Vida, Salud, Multirriesgos y Autos.

Rodrigo Galan, presidente de
Ibercaja Vida, hizo referencia al efec-
to adverso que esta teniendo los
bajos tipos de interés en los seguros
de ahorro, que estan cayendo. “Sdlo
los linked presentan un avance, pese



In situ

alimpacto de las rentabilidades negativas del cierre del
tercer trimestre”, indica Galan.

El presidente de Ibercaja Vida senala como obsta-
culos, ademas del bajo tipo de interés, “la sobrerregula-
cion, que es una amenaza para el seguro de Vida porque
consume recursos; las tablas de mortalidad, porque nos
van a restringir los margenes que teniamos hasta ahora;
y las modificaciones fiscales establecidas por el Gobierno,
que se convierten en un lastre”.

En opinién de Galan, “la nueva palabra de moda
sera linked (PIAS linked, Sialp linked y ahorro linked) por
su liquidez, transparencia y rentabilidad ajustada al ries-
go. Ademas, permiten a las redes de las aseguradoras
poner en valor su capacidad de aseguramiento y acceder
anuevos segmentos de clientes, mas sofisticados desde
el punto de vista financiero”.

Asimismo, pronostica que la reducciéon del 40% en
aportaciones anuales a corto plazo se puede desviar a
PIAS, linked o Sialp. Lo que supondra un mayor impulso
para estos productos. Los unit linked puede crecer al
15% en el sector.

Augura que el seguro de Vida Riesgo crecera entre
2,5% -3% en 2021 pero como €l dice “es una apuesta
para que eso ocurra, no una prediccion”. A lo que Jose
Antonio Sanchez responde que “a nosotros nos sale un
4% de crecimiento”.

SALUD SIGUE CRECIENDO

Enrique de Porres, CEO de Asisa, afirmo que el ramo
de Salud ha mantenido un crecimiento sostenido. Sus
primas alcanzaron los 8.923 millones en 2019 y han supe-
rado los 9.300 millones de euros en 2020 (un 5,01% mas

Rodrigo Galan

Vv

En 2020 se han
aprobado las
tablas
biometricas
actualizadas de
poblacion y
proximamente
se crearaun
mecanismo de
monitorizacion
delriesgo de
longevidad

que lo recaudado €l ano anterior).
Lo que representa un 25% del
conjunto de No Vida. Las pdlizas
colectivas suponen ya mas del
28% vy el seguro dental crece un
3,5%. Los mas de 11 millones de
asegurados de Salud superan ya
el 24% de la poblacion esparnola.
De Porres pronosticod que en
2021 habra una ralentizaciéon del
crecimiento de asegurados por la
crisis economica. Se producira un
crecimiento moderado de las
primas, que va a estar entre el 4y
5% de incremento, como en otros anos. k1l CEO de Asisa
dijo que “se necesita ir hacia otro modelo de asegura-
miento para cubrir adecuadamente a los mayores”.

DAR EL SALTO A LA PREVENCION Y EL SERVICIO
INTEGRAL

Hugo Serra, director general adjunto a la presidencia
de Catalana Occidente, analizo la situaciéon del ramo de
Multirriesgos, que representa un 20,9% del total de la
facturaciéon de No Vida. En 2020 crecio un 3,1% su factu-
racion, a pesar de la caida del 10% del PIB en Espana, de
la situacion de crisis y del impacto en el sector inmobi-
liario y de la construccion.

La modalidad de Hogar se lleva buena parte del
crecimiento. En 2010 suponia el 55,8% del ramo y en
septiembre de 2020 detentaba el 61,0%. Para este ano,
se prevé un crecimiento del 2%. Algo parecido a lo que
ocurrira en Comunidades.



En Comercio se prevé que
habra muchos cierres. Desde 2018
han desaparecido 73.870 empresas
y el 21% estan en ERTE actualmen-
te. En 2021 se producira una leve
caida del precio y habra una caida
del 7% en la demanda.

En Industriales, el 17,8% de
Multirriesgos, hay que tener en cuen-
ta que existen 50.000 empresas
menos. Por lo tanto, se prevé un
mercado mas duro con siniestros
graves. Habra que tener una especial
atencion a sectores como el de alimen-
tacion o el de plantas de reciclajes.

Fl gran reto para este ramo de Multirriesgos sera
“dar el salto a la prevencion y al servicio integral”,
comenta Serra.

Pilar Gonzalez de Frutos

AUTOS, EN MANOS DE LOS MEDIADORES

José Manuel Inchausti, CEO Territorial de Mapfre
Iberia, dijo que “el seguro de Autos, sigue siendo muy
dependiente de los mediadores. En 2010, los agentes
distribuian el 38,8% y en 2019, el 39,1%; mientras que
los corredores, en 2010, comercializaban el 26,9%, y en
2019, el 30,6%".

Durante su intervencion, Inchausti hizo referencia
al dano que producira el aumento del Impuesto a las
Primas de Seguros del 6 al 8%. “Es dificil encontrar un
impuesto mas regresivo al producirse sobre las capas
medias bajas de la poblacion, por tratarse de un segu-
ro obligatorio”.

El sectorha
elaborado una
propuesta de
colaboracion
publico privada
que tiene su
fundamento en
el Consorcio de
Compensacion
de Seguros para
cubrir las
pandemias

In situ

Entre los desafios enumerd: adaptarmos
a las necesidades de los ciudadanos, asegu-
rar a la persona y no a los vehiculos que
emplea; la conectividad (con el intemet de
las cosas, las apps de movilidad vy las repa-
raciones en remoto); la sostenibilidad con la
economlia circular (cero desperdicio, trans-
formacion y reciclado de recursos), la movi-
lidad eléctrica (cero emisiones) y la movilidad
de proximidad; y la experiencia de cliente
(oficina digital, transparencia, personaliza-
cion, modelos predictivos con Big Data).

El CEO Territorial de Mapfre Iberia
establecidé en menos de un 1% de creci-
miento en Autos en 2021.

QUEDA ACREDITADA LA SOLVENCIA DEL SECTOR

Sergio Alvarez, director general de Seguros y Fondos
de Pensiones (DGSFP), fue el encargado de clausurar la
jornada. Durante su intervencion comento que “en 2020
se han aprobado las tablas biométricas actualizadas de
poblacién y proximamente se creara un mecanismo de
monitorizacion del riesgo de longevidad”.

Fl director general de la DGSFP pidi6 al sector que
“los disenadores de los productos afinen sobre el valor
anadido que aporta para que el cliente quiera estar
asegurado”. En los seguros de Vida “también hay que
innovar porque no se ajustan a las necesidades de los
asegurados actuales”.

C Para leer mas sobre la jornada pulse aqui (
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(Grupo Santalucia) realizar el vigje. Con
estas nuevas
coberturas, el mediador

de seguros puede
ofrecer valor a sus
clientes en estos
momentos complicados.

Actualmente, es imprescindible antes de viajar in-
formarse muy bien de los requerimientos locales, nacio-
nales e internacionales relacionados con la pandemia
por Covid-19.

Por un lado, nuestra zona de residencia puede tener
restringidos los movimientos (por ejemplo, cierres peri-
metrales) y se deben seguir las normativas y recomen-
daciones en vigor en cada momento.

Por otro, las autoridades del pais que se quiere visi-
tar pueden exigir pruebas diagnosticas de distinto tipo
(PCR, moleculares, antigenos), que den fe de nuestra si-
tuacion en cuanto a la contagiosidad por la enfermedad.

Ademas, los requisitos cambian con muchisima
frecuencia, lo que obliga a mantenerse alerta y repetir
las busquedas de informacion.

Se debe prestar una atenciéon muy especial tanto
al tipo exacto de pruebas que aceptan las autoridades,
como a los plazos en los que se ha de realizar la misma
antes del viaje. En muchos casos, se exige que se reali-
cen en las 72 horas previas,

_- (-Ec... LY =M pero puede haber otros pe-
) —— -& riodos.

lgeedro Ortiz, director Médico de a.nall’ticals ?ntes de _-"! L_ ..l l I“ F ;
c TVYQ Y 1

Una vez conocidas las
pruebas admitidas por las
Autoridades y los plazos
para su realizacion, hay que
buscar un centro sanitario
que las ofrezca. Habitual-
mente sera un centro priva-
do, pues el sistema publico
de salud no contempla espe-
cificamente esta prestacion.

PymeSeguros



¢PCR INCLUIDA EN EL SEGURO?

De disponerse de seguro de Asistencia en Viaje o
de seguro privado de Salud, es conveniente contactar
con ellos pues algunos ofrecen informacion sobre cen-
tros para la realizacion de pruebas y acceso a las mismas
a precios baremados.

Solo silos resultados son negativos, se puede via-
jar. De ser positivos, se cancelara €l viaje y se debera
contactar con el
centro de salud
para valoracion
y manejo del
caso.

Viajar si-
gue siendo com-
plicado en estos
inicios de 2021,
y las pruebas
diagndsticas
son, en estos
momentos, uno de los
elementos clave para
poder hacerlo a muchos
destinos.

En SOS Seguros
hemos incluido, recien-
temente, en nuestros
seguros de Asistencia
en Viaje tanto para par-
ticulares como para
empresas, junto con
otras coberturas espe-

Serealiza
prescripcion para
que el asegurado
disponga de
accesoaunared
de laboratorios
concertada, con
precios inferiores
alos demercado

cificas de Covid-19, un asesoramiento médico indi-
vidualizado Covid-19 donde, ademas de dar informa-
cion y resolver dudas, se asesorara a los clientes si se
requiere la realizacién de analiticas antes de realizar
el viaje y en caso de ser necesario, realizaran una pres-
cripcioén para que el asegurado disponga de acceso a
una red de laboratorios concertada, con precios in-
feriores a los de mercado.

El servicio también incluye la interpretacion delos
resultados de las pruebas que se realicen y la emision
de un informe en espaiol e inglés, que pueden ser de

utilidad para las autoridades sanitarias y las empresas
de transporte.

Con estas nuevas coberturas, SOS Seguros continua
su estrecha colaboracion con la mediacion profesional
con el objetivo de ofrecer valor a sus clientes en estos
complicados momentos.



Productos

‘Cancelacion Freedom' beneficiara a aca-
demias, escuelas y agencias especializadas
en programas de idiomas, estudios, trabajo
O practicas en el extranjero, al garantizar la
inversion de las familias en los programas
educativos de caracter nacional e interna-
cional.

El seguro cubre, entre otras cosas: la anu-

Caser Seguros
incorpora una nueva
solucion a sugamade
seguros con la creacion
de ‘Caser Yavoiyod', el
seguro de Hogar que se
desplaza ala segunda
vivienda para
solucionar incidencias
sin necesidad de que el
propietario tenga queir.

lacion del viaje ocasionada por diagnostico
confirmado de Covid-19; la imposibilidad
de viajar por el cierre del espacio aéreo o
de fronteras, asi como de consulados o em-
bajadas y por la suspension de visados; la
anulacion de contratos de trabajo, provo-
cada por la pandemia de Covid-19, por par-
te de la empresa en destino; el hecho de no

Evitar desplazamientos a segundas
viviendas para solucionar incidencias

El cliente llama a Caser y se encarga de recoger en €l lugar indicado las
llaves de la segunda vivienda y resolver la incidencia. Tiene en cuenta
también restricciones a la movilidad y resulta de utilidad ante situaciones
de climatologia adversa.
‘Caser Yavoiy0' ofrece coberturas esenciales como la proteccion basica,
asistencia juridica y urgente en el hogar, responsabilidad civil, inhabitabi-
lidad o cobertura de danos por agua. Se incluyen ademas otras prestaciones
como trabajos de salvamento o demolicion de una vivienda por siniestro.

Cancelacion de viajes por Covid para programas
de estudios y trabajo en el extranjero

La plataforma digital especializada Travelfine ha lanzado ‘Cancelaciéon Freedom',
un seguro de cancelacion que cubre los gastos no reembolsables por Covid-19y
sus consecuencias relacionadas con la anulacion del viaje, asi como de los
programas de estudios y trabajo contratados.

poder viajar por el cambio en las fechas del
curso académico, examenes O practicas
curriculares.

Ademas, los gastos cubiertos recogen otros
aspectos, como las tasas de inmigracion,
las del programa o las de la embajada, asi
como las pruebas médicas obligatorias o
los costes de la tramitacion del visado.




Productos
‘Tu e-liges'’
permite consulta
presencial o por
videoconferencia ‘

Mapfre ha lanzado ‘Tu e-liges’,
un seguro de Salud con el que
sus asegurados podran
acceder ala asistencia de la
sanidad privada de manera presencial en clinicas y hospitales,
incluidos centros de elevado prestigio, o desde cualquier lugar con un
dispositivo mévil a traves de videoconsulta o chat medico. Ademas,
el seguro podra contratarse desde poco mas de 14 euros al mes.

Fl nuevo seguro cubre asistencia presencial en atencion primaria y especiali-
zada, con coberturas como consultas de medicina general, pediatria y puericul-
tura, ademas de pruebas diagndsticas, enfermeria y urgencias. Asimismo, ofre-
ce atencion ambulatoria de todas las especialidades meédicas, incluso
tratamientos de psicoterapia, podologia, estudio de la marcha, osteopatia, re-
habilitacion del suelo pélvico, rehabilitacion de dano cerebral adquirido y los
mas completos programas de medicina preventiva, entre otros.

Igualmente, proporciona asistencia especializada obstétrica, en la que se cubren
servicios de diagnostico avanzados, programas de preparacion al parto e, inclu-
S0, uno especifico de prevencion de diabetes en el embarazo. Por otra parte, este
producto garantiza el segundo diagnostico internacional, un capital en caso de
fallecimiento accidental o la asistencia urgente en el extranjero, ademas de
poder elegir, de forma opcional, la mas completa asistencia bucodental, con
franquicias reducidas, y todos los actos dentales gratuitos para los menores de
15 anos, excepto las ortodoncias.

publicacion pensada por
' mediana empresa y los
‘auténomos

-
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Productos

‘Programa Horizonte Inversion’, ademas
de ser totalmente flexible en cuanto a la
manera de realizar las aportaciones (pri-
mas Unicas, periddicas o extraordinarias),
permite recuperar el valor de la inversion
de forma total o parcial en cualquier mo-

Unit linked con gestion activa

Mapfre ha desarrollado ‘Programa Horizonte Inversion’, un unit linked
con gestion automatizada y sin coste adicional de las primas del
cliente, que realiza en todo momento una seleccion automatica de los
fondos de inversion que componen la cartera optima, ajustando y
evolucionando dicha seleccion en el tiempo. Para ello, el programa
ajustara la exposicion a renta variable, siempre teniendo en cuenta la

situacion de los mercados, y conforme a los intereses del cliente.

mento, 1o que supone una tranquilidad
para los clientes que pudieran necesitar
disponer del capital en un caso de nece-
sidad.

Otro de los atractivos de este producto es
que, entre los fondos de inversion Mapfre

Seguro para vehiculos de competicion

La correduria Riescontrol ha lanzado al mercado un seguro para la cobertura

especifica de los riesgos en coches de rally. Este producto permite asegurar los
vehiculos de competicion a un precio asequible, dando solucion a las dificultades de
los deportistas de esta modalidad a la hora de suscribir sus seguros obligatorios,

ante los elevados precios de la escasa oferta disponible.

En este sentido, los nuevos seguros de Riescontrol cubren los riesgos de los vehiculos de com-
peticion con todas las garantias. Desde 193 euros puede contratarse un seguro para un coche de
hasta 130 cv de potencia, con un segundo tramo para los coches entre 130 y 250 ¢v con primas

de 288 euros, y un precio de 350 euros para los que superen los 250 cv.

que componen las carteras, cuenta con fon-
dos que aplican criterios de Inversion Social
Responsable (ESG), que aparte de buscar
un impacto positivo en la sociedad y el me-
dio ambiente, demuestran rentabilidades
muy interesantes.

“Wehiculos de
hasta 130cv
de potencia 193

"Wehiculos desde
130 hasta
250cv

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

cComo?

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

y mas...

Conoécenos:

TIf: +34 669604132 (Jesus Garcia Fernandez)
+34 626388002 (Mayte Muioz)

maytemunoz563@gmail.com

iiiSon tiempos de cambio, no te quedes atras!!!
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Al dia economia

T Espana sera el pais mas beneficiado con las subvenciones del

g Hr.c.fmemnfm. b1

i
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En concreto, a Espana le corresponde-
ran 46.603 millones de euros entre 2021 y
2022 y 22.925 millones en 2023 a precios
corrientes, de acuerdo con el reparto por
paises que figura en la regulacion definitiva
de este sistema de reparto, que fue acordado
en diciembre por la Eurocamara y el Consejo
(los Estados miembros) y aprobado a media-
dos de enero en comision parlamentaria.

Flaumento de la dotacioéon para Espana

Ante la falta de ayudas
directas al sector y las
nuevas restricciones, la
patronal Hosteleria de
Espafa calcula que, al
cierre del primer
trimestre del ejercicio,
habran cerrado un total de
100.000 bares,
restaurantes y cafeterias.

fondo de recuperacion

con respecto alos 59.168 millones de euros
previstos, se debe a que las cifras se han
recalculado teniendo en cuenta las previ-
siones econdmicas emitidas en noviembre
por la Comision Europea, que empeoraron
la estimacioéon de PIB de 2020 para Espana,
asi como la inflacién, puesto que el ultimo
reparto se expresa en precios corrientes y
el previo en precios de 2018.

A los 69.528 millones de euros del

Espania recibira 69.528 millones de euros en transferencias a fondo perdido del Mecanismo de
Recuperacion y Resiliencia de la Union Europea (UE), un aumento de 10.360 millones de euros
(un 17% mas) con respecto a lo previsto inicialmente y que convierte al pais en el primer

beneficiario de estas subvenciones.

Mecanismo de Recuperacion y Resiliencia,
el principal pilar del Fondo de Recuperacion,
hay que sumar 10.898 millones de euros del
nuevo fondo de cohesion ReactEU y 452
millones de euros del Fondo de Transicion
Justa, las otras partidas del Fondo que se
prevén por paises.

De este modo, Espana recibira 80.878
millones de euros en subvenciones del
Fondo de Recuperacion.

Un tercio de los bares y restaurantes han echado el cierre
desde el inicio de la pandemia

Es un tercio del total de los que habia en Esparfia hace un
ano, con un golpe especialmente fuerte entre los pequenos nego-
cios familiares, los primeros en caer ante la falta de liquidez

Desde Hosteleria de Esparia recuerdan que en 2020 se per-
di¢ ya el 560% de la facturacion del sector -alrededor de unos
65.000 millones de euros-. “Hay autonomias donde se vuelve a
registrar una caida de ventas de hasta el 80% en algunos casos.”.

PymeSeguros



Se prorrogan los
ERTE hastael 31
de mayo

E120 de enero se aprobo la
prorroga de los ERTE hasta
el 31 de mayo tras el
acuerdo llegado por parte
de CEQE, Cepyme, UGT vy CC.
00. de dar el visto bueno a
la oferta de los Ministerio de
Trabajo y Seguridad Social.

A los representantes
empresariales y sindicales les
agrada la duracion de esta pro-
rroga, mas alla del Estado de
alarma, vigente hasta el 9 de
mayo, v les gusta que se reduz-
can los tramites para pasar de
una modalidad de ERTE a otra,
lo que, en definitiva, reduce gas-
tos a las empresas.

Al dia economia

El Gobierno facilitara el acceso al cese de actividad
para autonomos y amplia el plazo de las ayudas

El Gobierno y las asociaciones de
trabajadores autonomos avanzaron el 19 de
enero en la negociacion de la prérroga de
ayudas para el colectivo. El paquete de
ayudas ira hasta el 31 de mayo y el Ejecutivo
se compromete a flexibilizar las condiciones
de acceso al cese extraordinario de actividad.
Las asociaciones han reclamado al ministro
de Inclusion, Seguridad Social y Migraciones,
Jose Luis Escriva, reducir el umbral de
perdida de ingresos a justificar para acceder
a esta prestacion por cese del 75% al 50%.

E1 Gobierno estaria dispuesto, en esta nueva fase del paquete de ayudas para autonomos,
a facilitar el acceso también para aquellos trabajadores por cuenta propia de temporada. Es
decir, aquellos que cotizan al RETA durante un periodo concreto de cada ejercicio.

Al cese de actividad en condiciones extraordinarias estan acogidos mas de 350.000 traba-
jadores por cuenta propia y ha sido la principal ayuda para los trabajadores auténomos durante
la crisis sanitaria y a la que se han acogido casi el 60% del total de los trabajadores por cuenta
propia. En total, estos trabajadores han perdido de media mas de 20.000 euros en 2020, 1o que
se traduce en mas de 65.000 millones de euros, siendo los mas afectados por la crisis sanitaria.

El Ejecutivo habria aceptado que se pueda acceder a la prestacion extraordinaria sin haberla
cobrado en el mes de marzo o que se mejore la situacion de los auténomos de temporada.

En este sentido, el presidente de ATA, Lorenzo Amor, asegura que “el Gobierno esta dis-
criminando” a los auténomos y los esta dejando “como ciudadanos de segunda”, ya que “esta
primando a trabajadores y a empresas a las que si se les permite tener exoneraciones de acti-
vidad” por cualquier situacion, ya sea por limitaciones de aforo o de horario.



Al dia economia

Camara de Espaia ayudara a las empresas
en la gestion de los fondos de recuperacion

La Camara de Comercio de Espafiarefuerza los canales de informacion
y asesoramiento a las empresas para facilitar su participacion en la
presentacion de proyectos financiados con fondos europeos del Plan
Nacional de Recuperacion, Transformacion y Resiliencia.

Por un lado, se pone en marcha la Unidad de Apoyo de la Camara de Espania
-formada por profesionales con acreditada experiencia en la gestion de fondos y
expertos en los ambitos juridicos, empresarial y euro-
peo- para informar, orientar y asesorar a las empresas
y a las Camaras de Comercio Territoriales sobre el
marco regulatorio, las novedades legislativas y los
procedimientos aplicables a los distintos programas
de fondos. La Unidad de Apoyo desarrolla la funcion
de informacién y asesoramiento y orientara a las
Camarasy las empresas en el ambito de los proyectos
de inversion, ademas de prestar asesoramiento gra-
tuito a las pymes en las fases preliminares de los mis-
mos. Desde enero se ha incorporado un canal de
comunicacion personalizado para dar respuesta a las consultas o dudas del tejido
productivo y para asistir a la propia red territorial de camaras. Las consultas pue-
den enviarse por correo electronico al buzon objetivotransformacion@camara.es

Por otro lado, abre el portal web Obijetivo Transformacion con informacion
util para las empresas, que podran acceder a las convocatorias oficiales que se
vayan publicando, asi como a informacion practica para presentar sus proyectos.
Ademas, el portal recopila la diferente normativa tanto nacional como europea
ligada a la ejecucion del Plan Nacional de Recuperacion, Transformacion y Resi-
liencia y al Fondo Next Generation EU, e incluye otros documentos de interés
para las empresas.

[La base de cotizacion de
autonomos se mantendra

La base de cotizacion de los trabajadores
autonomos seguira siendo la misma que
en 2020. Asi serefleja enlaley 11/2020,
de 30 de diciembre, de Presupuestos
Generales del Estado para el afio 2021.

La normativa pone de manifiesto que la
base minima de cotizacion para el colectivo sera
de 944 40 euros mensuales. La maxima, por el
contrario, ascendera a los 4.070,10 euros al mes.

El hecho de que las bases de cotizacion de
los autdénomos permanezcan estables este ano
no quiere decir que los autdnomos no vayan a
tener que pagar mas en 2021. Si habra incre-
mento de cuotas y tendran que abonar entre 3
y 12 euros mas en cada periodo.

El aumento se debe a que se produce un
incremento del porcentaje sobre la base de coti-
zacion. De hecho, en 2021 se ha estipulado un
aumento del 30,6%. Eso quiere decir que los
autonomos abonaran un 0,3% mas que el afno
anterior.


mailto:objetivotransformacion@camara.es

E199% de las 68.000 empresas destruidas en Espafa

por la pandemia tiene menos de 50 trabajadores

Segun los datos de empresas registradas en la Seguridad Social a final de 2020:
las pequenias companias de nuestro pais son las grandes pagadoras de la crisis
economica. De hecho, un 99,7% de las casi 68.000 empresas que se han destruido

durante este ejercicio cuenta con menos de 50 trabajadores en su plantilla.

A principios de afio, €l Sistema de la
Seguridad Social tenia inscritas un total de
1.468.620 empresas, mientras que el regis-
tro de octubre recoge una pérdida de
68.228, situandose el volumen total en
1.400.332 companias.

Llama la atencion la disminucion del
impacto de la pandemia en las empresas a
medida que se aumenta el tamario de las
mismas. De este modo, si en enero de este
ano habia registradas un total de 543.907
empresas con un solo trabajador, a finales

Al dia economia

del mes de octubre se contabilizaron
496.119, es decir, casi 48.000 empresas de
un solo trabajador, representadas por
empleados por cuenta propia han despare-
cido durante los meses de la pandemia. Es
decir, un 9,6% menos que a inicios de afno.

La OIT denuncia que la mujer es la gran perjudicada en el teletrabajo

La Organizacion Internacional del Trabajo ha elaborado el informe ‘El teletrabajo
durante la pandemia de Covid-19 y despueés de ella’ para conocer la situacion de
las empresas y la implicacion del teletrabajo en los empleados. Entre las primeras
conclusiones, destaca que las mujeres siguen teniendo dificultades para
compaginar la vida laboral y familiar.

La OIT advierte de que el “mayor peso” del hogar y de los hijos sigue recayendo en ellas.

Segun indican, la pandemia ha dificultado el rendimiento de las mujeres, pues no han podido
separar su ambito laboral de otras actividades personales.

En ese sentido, se anima a las pymes a no penalizar dichos comportamientos, sino que

se les pide ser mas comprensivos. Del mismo modo, se les indica que pueden organizar talle-
res o actividades que inviten a los hombres a participar mas en las tareas del hogar. El obje-
tivo de esto, es facilitar mas las tareas domésticas y el cuidado de los hijos a las mujeres.



Al dia seguros

DKV muestra su “estupefaccion”
por el expediente incoado por la
CNMC por una posible conducta
anticompetitiva

DKV ha expresado su “estupefaccion y sorpresa’ ante el
expediente sancionador incoado por la Comision
Nacional de los Mercados y la Competencia (CNMC) por
una posible conducta anticompetitiva al anular
temporalmente la cobertura de incapacidad temporal
por accidente laboral durante los meses que dur¢ el
estado de alarma ante la imposibilidad de ejercer su
actividad laboral por parte de 2.900 de sus asegurados
del producto ‘DKV Renta’, del total de 30.000 que tienen
contratada la cobertura.

Los clientes no tuvieron que pagar la prima de esa cobertu-
ra temporalmente suspendida, por 1o que la compania reitera que
fue una medida en beneficio de los clientes, “muy bien recibida,
al igual que otras decenas de medidas que se adoptaron, como la
inclusion de la cobertura por Covid, que ocasionaron reduccion
de negocio a la aseguradora”.

FEl producto a que se hace referencia es un seguro personal
en el que se ofrecen las siguientes coberturas: Incapacidad tem-
poral, Hospitalizacion, Intervencion quirurgica, Invalidez absolu-
ta y permanente y Asistencia medica por accidente.

Siendo el objeto principal de este seguro la incapacidad total
y transitoria del asegurado, a consecuencia de enfermedad o ac-
cidente, para la profesion consignada en la podliza, es evidente que

dicho objeto desaparece si cesa la actividad profesional por cau-
sa distinta de aquéllas (enfermedad o accidente).

Segun la compania, conscientes de la realidad a la que se
podia ver abocada parte de sus clientes y de que la consecuencia
cuando concurre ese cese de actividad (en situaciones no extraor-
dinarias) es la extincion de la garantia de “incapacidad temporal”
al haber desaparecido el riesgo al que pretende dar respuesta, “es
evidente que no podia aplicarse esa medida a una situacion ex-
traordinariamente excepcional, proponiéndose la suspension
como medida razonable para tratar de resolver la problematica
que podia surgir a nuestros clientes”.

Atendiendo a los intereses de sus clientes y siendo sensible a
la realidad que rodea especialmente al colectivo de auténomos de
nuestro pais, DKV Seguros asegura que planted una solucion tem-
poral a los asegurados que puedan haberse visto afectados por el
cese de su actividad para adecuar las coberturas de este tipo de
polizas al riesgo real: se propone mantener unicamente la garantia
de hospitalizacion y la devoluciéon de la parte proporcional de la
prima que se hubiera abonado y no se hubiera consumido por la
garantia de indemnizacioén diaria por incapacidad temporal.

Fl tomador de la pdliza tiene la posibilidad de volver a modi-
ficar el contrato, volviendo a contratar la garantia de indemnizacion
diaria por incapacidad temporal, si lo solicita en un plazo de dos
meses desde que cese la vigencia del estado de alarma, sin que le
sean aplicados nuevos periodos de carencia, sin necesidad de rea-
lizar nueva declaracion de salud y con el compromiso de cobertura
de patologias que hayan podido surgir durante ese periodo.

De los 2.900 asegurados a los que se enviaron las comunica-
ciones, 908 decidieron libre y voluntariamente adherirse a la pro-
puesta de modificacion de contrato ofrecida por DKV Seguros;
suponiendo lo anterior para la compania una pérdida en primas
de 500.000 euros.
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Por tanto, desde la entidad entienden que la medida propues-
ta en la comunicacion a que se hace referencia, responde a la
preocupacion de DKV por todos sus asegurados, consciente de
las complicaciones por las que podian atravesar multitud de pe-
quenos negocios de todo tipo incluidos en el RDL 463/2020, para
los que se acordo la inmediata paralizacion de sus actividades y
su cierre al publico, y cuyos ingresos habrian pasado a cero de un
dia para otro.

La decision tomada, “esta amparada por la legalidad vigente,
tanto desde el punto de vista de técnica del seguro, como desde
el punto de vista de la proteccion de los consumidores ante la
imprevista situacion a la que se han podido ver abocados, como
por supuesto, desde el punto de vista de la competencia”, senialan
desde la entidad.

En otro orden de cosas, DKV Seguros ha ampliado las cober-
turas de sus polizas de Salud integral para pymes y grandes em-
presas, incorporando nuevos tratamientos y herramientas para
fomentar la prevencion en los empleados.

Entre las nuevas coberturas, destacan: nueva tecnologia PET/
RM de imagen no invasiva para el correcto diagnostico de las
lesiones oncolodgicas; ampliacion de 10 a 20 sesiones de la terapia
respiratoria domiciliaria en el sindrome de apnea- hipopnea obs-
tructiva del sueno; rehabilitacion respiratoria, también por secue-
las de la infeccion por Covid-19; ampliaciéon del Programa de pre-
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vencion del cancer de cérvix en mujeres entre 25 y 65 anos, la
inclusion del test VPH preventivo; nuevas funcionalidades de
Salud Digital en la app ‘Quiero Cuidarme Mas’, como receta elec-
tronica, peticiones de pruebas analiticas y de imagen, acceso a
resultados de informes médicos y mas especialidades meédicas
por videoconsulta; y medidas de prevencion activa personalizables
en funcion de las dimensiones y necesidades de cada negocio
(protocolos de actuacion, consultoria de riesgos especificos, for-
macion y motivacion del personal en temas de salud).

Por otro lado, la aseguradora ha dado cobertura, desde el mes
de marzo, a mas de 1.650 siniestros por Covid-19 a sus asegurados
de ‘Renta’, pese a estar dentro de las exclusiones del condiciona-
do general al ser una pandemia.

Asimismo, se permite recibir la autorizaciéon para la realiza-
cion de PCR solicitadas por los médicos de centros concertados
a través de whatsapp. El asegurado o mutualista accedera a un
formulario que le permitira adjuntar una foto de la prescripcion y
comprobar sus datos de contacto. Una vez gestionada, recibira su
autorizacion mediante correo electronico para poder acudir a los
centros de analisis clinicos concertados.

Por ultimo, senalar que 14 autoridades portuarias se han ad-
herido al contrato de seguro Colectivo de Asistencia Sanitaria para
Puestos del Eistado y Autoridades Portuarias con DKV, y hay otras
catorce que han expresado interés en hacerlo de forma sucesiva
tras la finalizacion de sus contratos vigentes.

Durante este primer cuatrimestre de 2021, un total de 2.267
empleados de Puertos del Estado en suscripciéon obligatoria (la
empresa paga este seguro como beneficio social a los empleados)
y aproximadamente 1.875 familiares en suscripcion voluntaria
(familiares directos -conyuge e hijos- pueden contratarlo silo de-
sean), seran asegurados por DKV con un contrato del Seguro Co-
lectivo de Asistencia Sanitaria por un valor de 2.611.584 de euros.
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Mapfre facilita a los
corredores un nuevo
tarificador-contratador
de seguros para
comercios

Mapfre pone a disposicion de los
corredores un nuevo tarificador-
contratador dentro del Portal Digital
de Corredores. Esta nueva
herramienta, facilitara al mediador la
presentacion de propuestas
interesantes para sus clientes, entre
ellos, comercios, oficinas y
farmacias.

El tarificador permite obtener el mejor
precio para tres propuestas de producto
(basica, media y alta), utilizando un redu-
cido numero de datos y adaptandose al
perfil de riesgo de cada cliente. También
puede ajustar garantias, coberturas y capi-
tales segun la necesidad del cliente y la
opcion de contratar en el momento o alma-
cenar la operacion para recuperarla con
posterioridad.

Este nuevo producto esta disenado
especialmente para micro y pequenas em-
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presas, con actividades de venta al por me-
nor, como farmacias, oficinas y despachos
profesionales, entre otras. Sin embargo,
también ofrece coberturas para la mediana
y gran empresa.

En otro orden de cosas, desde enero,
Mapfre Esparnia cuenta con nuevos directo-
res generales territoriales. Aristobulo Bau-
sela es el nuevo director general territorial
de Mapfre en Madrid, en sustitucion de Ja-
vier Oliveros, que ha sido designado director
general adjunto comercial de Mapfre Iberia.
Luis Gutiérrez asume la direccion general
territorial Noroeste (Galicia, Asturias y Can-
tabria), cargo que ocupara tras la jubilacion
del anterior responsable, Luis Angel Schwei-
zer. Y José Carpio ha sido nombrado nuevo
director general territorial Sur (Malaga, Cor-
doba, Jaén, Granada, Almeria y Melilla), en
sustitucion de Julian Trinchet, que ha sido
designado CEO de Mapfre en Peru.

Asimismo, el 1 de enero se produjeron
tres incorporaciones como vocales del Con-

sejo de Administracion de Mapire Asisten-
cia: Marieta Jiménez, presidenta europea
de Merck Biopharma; y Jesus Martinez y
Javier Oliveros, ambos de la aseguradora.

Por otro lado, Mapfre ha realizado una
actualizacion de su posicion de Solvencia II
a 30 de septiembre de 2020 siguiendo la so-
licitud de la Direccion General de Seguros 'y
Fondos de Pensiones, y en el marco de las
recomendaciones de Eiopa. El ratio muestra
una mejoria de tres puntos porcentuales
respecto a marzo, momento de mayor cas-
tigo en los mercados como consecuencia de
la crisis de la Covid y un descenso de tres
puntos con respecto a junio, como conse-
cuencia, principalmente, del efecto del divi-
dendo a cuenta de resultados del ejercicio
2020 aprobado el pasado 30 de octubre por
154 millones de euros. Mapfre se mantiene
en el umbral de tolerancia marcado por el
Consejo, cuyo rango inferior es el 175% de
margen de Solvencia, a pesar del impacto
de la crisis.

Asimismo, la entidad ha comunicado
que el area Técnica No Vida de Esparnia ha
renovado el Certificado de Calidad conforme
ala Norma UNE-EN ISO 9001:2015 que otor-
ga Aenor para los procesos de suscripcion
de la nueva produccion de Hogar y Autos
particulares en servicios centrales y centros
técnicos territoriales; y de Responsabilidad
Civil y Danos en servicios centrales.



Por otra parte, Mapfre AM ha decidido
unir dos fondos de renta fija global con la
intencién de abrir su comercializacion a
inversores particulares e institucionales. El
‘Mapfre AM Global Bond Fund’, un fondo
de Renta Fija Global, y el ‘Capital Invest-
ment Spain International Fund’, gestionado
por Amundi, se fusionan manteniendo la
denominacién del primero. El fondo pasa a
tener un patrimonio de casi 180 millones
de euros y se incorpora a la Sicav de Mapire
AM.

Por otro lado, Mapfre ha incorporado
un nuevo servicio gratuito de asistencia
sanitaria post-Covid en sus Centros Mé-
dicos para los clientes que tengan contra-
tado un seguro de Salud en la compania.
Este servicio esta disponible para perso-
nas que hayan sido diagnosticadas de co-
ronavirus desde el 21 de diciembre. Inclu-

ye asesoramiento, seguimiento de la
enfermedad y una valoraciéon medica para
conocer la evolucion y posibles complica-
ciones de la misma.

Asimismo, Savia, la plataforma de ser-
vicios de salud digital de Mapfre, ha lanza-
do un Plan Premium Anual con acceso ili-
mitado a los servicios medicos por b9 euros.
De esta forma, las personas que lo contra-
ten podran realizar chats con médicos de
hasta 10 especialidades, acceder al evalua-
dor de sintomas, tener videoconsultas in-
mediatas las 24 horas del dia y obtener
prescripcion de medicamentos, en caso de
que fuese necesario.

Savia, ademas, ha comenzado recien-
temente a ofrecer servicios meédicos a do-
micilio para facilitar la asistencia sanitaria
a los ciudadanos. Los pacientes pueden
solicitar, entre otras, pruebas para detectar
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la covid-19, entre las que se incluyen PCR,
test rapidos, test seroldgicos y test de an-
tigenos rapidos a domicilio.

Mapfre ha presentado también un
nuevo servicio para los mas de 500.000 ciu-
dadanos de habla inglesa que residen en
Espana, con atencion multicanal persona-
lizada en su idioma y proveedores concer-
tados, entre otros servicios.

Por ultimo, senalar que la asegurado-
ra se adhiri¢ en diciembre al Pacto por una
Economia Circular, una iniciativa que im-
pulsa el Ministerio de Transicion Ecologica
y Reto Demografico, y que aspira a implicar
a los principales agentes econdémicos y So-
ciales de Espana en la transicion hacia un
nuevo modelo econémico, que huye del
actual sistema de usar y tirar, y que, apues-
ta por la reutilizacion, la reparacion, la re-
duccion y el reciclaje.

Credito y Caucion lanza un
servicio de firma digital

Credito y Caucion ha puesto en marcha un
nuevo servicio de firma de documentos con
certificado digital que permitira alas
empresas que le confian la gestion de sus

riesgos evitar desplazamientos innecesarios.

Una de las aportaciones de valor de Crédito
y Caucion es la construccion de polizas a medi-
da para cada asegurado que se adaptan a las
particularidades de su actividad a través de mas
de 500 soluciones que quedan incorporadas al
condicionado de las pdlizas. A través de este ser-
vicio, los asegurados podran firmar de forma te-
lematica, con plenas garantias juridicas, cual-
quier modificacion contractual que se produzca
con la compania.



Al dia seguros

Helvetia Seguros, premiada por
incluir la firma biometrica en sus
polizas

Helvetia Seguros ha recibido el Premio Computing al
mejor proyecto de Evidencia Digital en Blockchain por
implantar la firma biomeétrica en sus polizas y la
certificacion de sus notificaciones con esta
herramienta.

A través de este premio, Computing reconoce la firme
apuesta de la aseguradora por la digitalizacion y la innovacion
desde hace anos.

“Empezamos con firma biomeétrica de documentos y segui-
mos con notificaciones digitales certificadas por email y sms.
Ahora, gracias a la solucion MEE The Cyber Notary, desarrollada
por Wise Securi-
ty Global, deja-
mos evidencia
certificada de
las firmas y noti-
ficaciones en la
cadena de blo-
ques”, ha expli-
cado Victor To-
mas Lizarraga
director de Es-
trategia y Trans-
formacion Digi-
tal de la entidad.

Santalucia ha :
decidido }r};s
reorganizar su —
estructura del o
negocio = 50

presencial con el
objetivo de incorporar la
estrategia de distribucion de productos a traves de
todos los canales presenciales, en una sola vision
global, enfoque territorial y bajo un mismo liderazgo
gue genere las mayores sinergias posibles.

Santalucia reorganiza su estructura
del negocio presencial

La Direccién de Negocio Presencial, liderada por Fernando
Calvin, asumira la responsabilidad de la definicion e implantacion
de la nueva estrategia de distribucion de cada canal y el desa-
rrollo comercial que garantice una oferta de valor individualiza-
da, asi como el desarrollo comercial en los ramos de Vida y No
Vida. Se configurara mediante tres direcciones: la Direccion del
Canal Agencial, la Direccion del Canal de Agentes Exclusivos y
la Direccioén del Canal Vida, Pensiones y Gestion de Activos que
engloba los canales de corredores y agentes exclusivos de Vida
y Pensiones.

Ademas, para incrementar la satisfaccion con el servicio y
la cercania a clientes y mediadores, se crean 7 direcciones terri-
toriales multicanal que cubren todo el mapa de nuestro pais para
mejorar la coordinacion entre los distintos canales presenciales,
potenciando su desarrollo y resultados.

PymeSeguros
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Liberty crea un nuevo entorno virtual exclusivo para sus mediadores

Liberty Seguros ha celebrado su primera convencion de mediadores de forma virtual, un evento que ha servido como
inauguracion de ‘Liberty Meeting Point’, un entorno virtual de acceso exclusivo para los mediadores de la compariia.

La nueva web funcionara como punto
de encuentro y comunicacion con los me-
diadores, que podran acceder a informacion
de la estrategia de la compania y participar
en eventos (ponencias, mesas redondas,
reconocimientos, etc.) durante todo el ano.

Por otro lado, la aseguradora esta im-
pulsando la formacién de los corredores y
dotandoles de las herramientas adecuadas
para prestar el mejor servicio al cliente.

En ese sentido, ha llevado a cabo un proceso de disrupciéon
tecnolodgica con el lanzamiento de su propio ecosistema digital.
Este nuevo modelo de negocio, basado en la nube publica, pone
a disposicion de los brokers herramientas para gestionar las poli-
zas de una forma mucho mas efectiva y casi instantanea.

Ademas, mediante la apuesta por productos modulares, los
mediadores pueden ofrecer servicios y precios personalizados, de
forma que paguen solo por lo que necesitan.

Asimismo, cuenta con la Liberty Academy, un conjunto de
talleres y sesiones formativas que facilitan el desarrollo profesional
continuo del mediador, poniendo el foco en el uso de herramientas
digitales de captacion, gestion y relacion con clientes.

Durante 2020, la entidad ha desarrollado un programa especi-
fico para apoyar la digitalizaciéon de los brokers para desarrollar sus
capacidades digitales y facilitar una nueva relacion comercial con
el cliente a través de nuevas herramientas y aptitudes digitales.

Liberty

Meeting Point

El porin de encudaing

de ks mecladoned de Liserty

Ademas, para los anios 2020 y 2021, Li-
berty ha lanzado su programa Generacion
Futura 3.0, en version digital, actualizando
esta iniciativa centrada en los hijos de los
mediadores que estan afrontando el relevo
generacional. Dentro de esta estrategia, Li-
J berty ha nombrado a Daniel Moreno nuevo
director de Distribucion del Canal Mediado
de Eispana para reforzar el equipo de apoyo
a la mediacion.

En otro orden de cosas, en 2020, la cuota de mercado de
Liberty ha crecido un 2,4% en seguros de Auto, lo que supone un
4.4 % mas de subida frente a la media del mercado. Asi lo ponen
de manifiesto los ultimos datos facilitados por ICEA. Por lo tanto,
esta aseguradora se convierte en la segunda compania que mas
ha crecido entre las diez mayores entidades de Auto.

Por otro lado, Ebroker ha incorporado el seguro contra Acci-
dentes de Liberty Seguros a la oferta de productos disponibles en
su sistema de multitarificacion.

Por ultimo, senalar que José Luis Garcia ha sido nombrado
Product Leader para la operacion West European Market, que in-
cluye a Espana, Portugal, Irlanda e Irlanda del Norte. Garcia, has-
ta ahora Strategy & Transformation Leader para las operaciones
europeas de la compania, sustituira a Juan Miguel Estallo, que
ocupaba el cargo antes de su reciente nombramiento como CEO
de Liberty en Europa.

% Liberty
Segumis,

Jeuin Kifer
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Asefa explica '20 anos de LOE: presente, pasado y futuro’

Asefa Seguros ha colaborado con la Asociacion de los Promotores Constructores de
Esparia (APCE) en la organizacién del webinar ‘20 afios LOE: presente, pasado, futuro’,

dedicado al aniversario de la entrada en vigor de la Ley de la Ordenacién de la Edificacion.

El evento contd con la participacion de Fernando Nasarre,
exdirector general de Politica de Suelo del Ministerio de Fomento;
Pilar Gonzalez de Frutos, presidenta de Unespa; Fernando Moliner,
presidente de la Comisiéon Técnica de Asprima; y Francisco Javier
Murnioz, socio de Munoz Arribas Abogados.

Yanez comenzo hablando de como hace 20 afnos, la publicacion
de la LOE generd un sentimiento generalizado de satisfaccion y
esperanza. Nasarre ahondo en los origenes de la LOE derivados de
la necesidad y el deseo de poner en marcha una ley que resolviera,
principalmente 3 problemas: la definicion de responsabilidades de
los intervinientes en el proceso constructivo, la calidad (en materia
de habitabilidad, accesibilidad, seguridad, etc.) y la implantacion
por primera vez del seguro Decenal de darios.

Gonzalez de Frutos recalco la idoneidad de ampliar la obli-
gatoriedad del seguro Decenal al resto de edificaciones como los
locales comerciales o las oficinas. Ademas, considera necesario
“desarrollar los esquemas trienales como una garantia obligatoria”
ya que contribuira a fomentar en el sector de la edificacion la
cultura de la calidad vy facilitara el cumplimento de las politicas
de eficiencia energética y ahorro.

Moliner, destacod como primera virtud de la LOE su brevedad
y facilidad de comprensiéon y que en ella se remitan todos los as-
pectos técnicos al Codigo Técnico de la Edificacion. Por su parte,
Munioz se centro en la parte practica de la ley, haciendo hincapié
en el recorrido que aun le queda a la jurisprudencia para realizar
un analisis desde un punto de vista mas técnico.

Amadeus y AXA Partners ofreceran seguros y asistencia sanitaria a los

viajeros de negocios

YT

d Gracias a
| ) esta asociacion,

AXA Partners ofrece a los clientes de Ama-
deus Cytric un modelo comercial de pago

La empresa de tecnologia de viajes Amadeus y AXA Partners se han unido para que las
empresas y los viajeros corporativos que utilizan Amadeus cytric Travel & Expense se
beneficien de las soluciones medicas y de asistencia de la aseguradora.

por uso basado en su actividad real de via-
jes.

PymeSeguros
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La omnicanalidad y la digitalizacion, ejes de las lineas estrategicas de Pelayo

Pelayo ha celebrado sus convenciones anuales para agentes y corredores, a
traves de un acto retransmitido en streming, en donde se hizo un balance
sobre los principales resultados del ejercicio 2020, asi como las lineas
esenciales del plan estrategico de la compariia. Este afio estaran centradas
en la omnicanalidad y la digitalizacion, apalancandose en la diversificacion y
fidelizacion, manteniendo el objetivo de ser lideres en calidad percibida.
También se traslado la clara apuesta de Pelayo por la mediacién profesional
como socios de referencia ante un cliente cada vez mas exigente.

Elnegocio agrario, estuvo representa-
do en las convenciones, subrayando la con-
secucion de objetivos del negocio de Agro-
pelayo y la prevision de consolidar acciones
y desarrollos, mejorando las herramientas
y potenciando la formacion.

Asimismo, se profundizo en la estra-
tegia de producto y marca para 2021, pres-
tando su apoyo a la red comercial con el fin
de impulsar, a través de todas sus palancas,
marca, publicidad, patrocinio, clientes, pro-
ducto y pricing, los retos del negocio.

Para finalizar, y antes de la entrega de
premios a los agentes y corredores mas des-
tacados de 2020 de Grupo Pelayo, su presi-
dente, José Boada, junto al director general
de la compania, Francisco Lara, compartie-
ION una conversacion sobre los resultados
obtenidos y la evolucion de Pelayo en 2020.

En otro orden de cosas, Pelayo ha
creado 2122 Lab, un nuevo centro de ex-
ploracion que busca promover la innova-
cion radical.

Para ello cuenta con TheCube, ecosis-
tema de emprendimiento, tecnologia e in-
novacion que acogera el nuevo centro. Se
busca asi fomentar la renovacion del mer-
cado de los seguros y favorecer la creacion
de soluciones innovadoras que respondan
a la demanda y necesidades de los consu-
midores.

FElnuevo Centro de Exploracion Pela-
yo se enmarca en el plan de transformacion
digital de la compania, previendo una in-
version total cercana a los 16 millones de
euros, entre los proyectos futuros y los ya
desarrollados.

En este plan de transformacion digital

en el que esta inmerso Pelayo ha apostado
por Fujitsu como partner estratégico, con
el que esta desarrollando una solucion téc-
nica preparada para el futuro, que mejore
de forma sensible facetas, como el almace-
namiento de informacion, la indexacion de
documentos o la explotacion de informa-
ci6n asociada a la documentacion.

Con este desarrollo, la entidad pondra
a disposiciéon de sus clientes la contrata-
cion de sus seguros a traves de firma elec-
tronica, pudiendo recibir, de igual modo,
todos los documentos relativos a su con-
tratacion de manera digital.

Por ultimo, senalar que la estrategia
de transformacion digital de Pelayo ha sido
reconocida con el premio a la ‘Mejor Estra-
tegia de Innovacion Digital del Mercado’
por la revista Computing.
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Sham crea soluciones de ciberriesgos
exclusivas para centros sanitarios

Sham ha reforzado su enfoque global de la gestion de riesgos
ciber en el sector sanitario, combinando una solucion de
prevencion, en colaboracion con su socio tecnologico,
CyberMDX, con una nueva oferta de seguros.

Esta solucién esta orientada a la pro-
H teccion activa de la superficie de ataque,
T permite anticiparse a las situaciones de
riesgo con el objetivo de optimizar la ges-
tidn, controlar el ataque y reducir el im-
pacto de las amenazas. Mediante el apren-
ol dizaje del comportamiento de la red,
aplicando Inteligencia Artificial, se detec-
tan ataques y comportamientos anoémalos.
La mutua ha lanzado la cobertura
del riesgo residual con una oferta de cibergarantia especifica para hos-
pitales, centros sanitarios y socio-sanitarios. ‘Sham Cyber Protection’ es
una solucion completa de asistencia y de garantia de responsabilidades
y de danos. Esta oferta a medida se compone de tres garantias funda-
mentales. Ademas, incluye garantias complementarias que responden
alos retos de las instituciones especificas de los profesionales sanitarios.
En otro orden de cosas, Sham ha alcanzado un acuerdo con el
Grupo Hospitalario HLA para asegurar su RC sanitaria. La pdliza sus-
crita, mediada por Aon, ha entrado en vigor el pasado 1 de enero y cu-
brira la RC derivada de la practica sanitaria en todos los centros de HLA
(16 hospitales, 36 centros de multiespecialidades y 40 centros de espe-
cialidades adicionales, que suman en total mas de 1.300 camas).
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José Ramon Lopez, nombrado
director general de Reale Vida 'y
Pensiones

Jose Ramon Lopez, hasta ahora CEO de Reale ITES,
la compaiiia de prestacion de servicios
informaticos y relacionados a las Empresas del
Grupo, se incorpora a Reale Vida y Pensiones
como director general. Compatibilizara el cargo
con la responsabilidad sobre la Oficina Estrategica
y el area de innovacion de Reale Group en Espana.

Lopez ha desarrollado su carrera profesional en el
ambito de la consultoria y el sector asegurador. Licen-
ciado en Ciencias Econdmicas por la Universidad Com-
plutense de Madrid y PDG por IESE, en 2003 entré en
Reale Seguros como director de Control de Gestion, tras
estar 14 anos vinculado al sector de la consultoria estra-
tégica y sector asegurador.

En otro orden de cosas, Fitch Ratings ha comuni-
cado la confirmaciéon a Reale Mutua y su controlada es-
pafnola Reale Seguros Generales, el rating de solidez fi-
nanciera (IF'S), en “BBB+" con outlook “estable”.
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Estabilidad, digitalizacion y transparencia,
prioridades de los asegurados en la pandemia

Unespa ha presentado su informe ‘El Impacto de la Covid-19 en las conversaciones
sobre el futuro del sector asegurador’, elaborado por la consultora Salvetti
Llombart, que pone de manifiesto que la Covid-19 ha intensificado los contactos
entre las aseguradoras y sus clientes. A raiz de la pandermia, los consumidores
demandan una mayor implicacion de las entidades en la reconstruccion de la era
post pandemia, asi como mas transparencia para generar confianza.

En el ambito de los productos los consumidores destacan, por
ejemplo, que en materia de movilidad su prioridad ahora es despla-
zarse con seguridad. Desean proteger su salud de manera accesible
e integral. En cuestion de vivienda, mas que proteger un hogar
desean cubrir un espacio en funcioéon del uso que se le da. Por ultimo,
reconocen que el ahorro es un elemento mas relevante tras la pan-
demia por las incertidumbres que existen en torno al futuro.

En el ambito de las prestaciones, los entrevistados desean
disponer de una proteccion integral. Es decir, que se cubra a toda
la familia; que la vivienda disponga de prestaciones integrales; que
se pueda modular 1o que ofrece un seguro; que se pueda disponer
del ahorro sila situacion personal (ERTE, despido, etc.) lo requiere...

El desarrollo de la tecnologia situa la informacion y los datos
como elementos protagonistas. Las personas desean disponer de
fuentes de confianza, que ofrezcan informacioén veraz, actualizada
e imparcial. Entre tanto, los usuarios se muestran cada vez mas
recelosos de ceder sus datos a terceros y desean tener la capaci-
dad de limitar el uso que se hace de la informacién que ellos ge-
neran (geolocalizacion, asistentes virtuales, etc.).

Tras la Covid-19, los usuarios asumen que la relacion con su
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aseguradora se basara en una comunicacion hibrida (con elemen-
tos digitales y personales) para conjugar las virtudes de lo digital
(sencillez, rapidez, adaptabilidad...) con las ventajas del cara a
cara (cercania, personalizacioén...). Los encuestados consideran
que, el seguro debe pasar de ser una industria reactiva (que re-
suelve problemas), a convertirse en un sector guiado por la inicia-
tiva propia (que contribuye a prevenir sucesos adversos).

La experiencia de cliente se vera marcada por la interactua-
ciéon con varios canales de contacto (plataformas digitales y co-
municacion interpersonal). En materia de distribucion, el informe
indica que el seguro debe conocer las necesidades reales de sus
clientes y desarrollar una interaccion dinamica con ellos. La labor
de asesoramiento ganara importancia, el producto se sofisticara
y el proceso de contratacion sera mas personal.

La pandemia ha invitado, por ultimo, a reflexionar sobre los
NUEVOS riesgos que sobrevuelan las sociedades modernas. Se bus-
can protecciones holisticas. Soluciones aseguradoras que abarquen
las distintas facetas de su vida. De cara a la reconstruccion social
y econdmica, se percibe al seguro como una industria que puede
favorecer los vinculos interpersonales y reforzar el tejido social.
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Un nuevo libro analiza las consecuencias
de la Covid-19 en el sector

La editorial Thomson Reuters Aranzadi ha editado la obra ‘Las
responsabilidades derivadas de la Covid-19’, dirigida por Jose
Antonio Badillo, profesor de Derecho Mercantil de la Universidad de Alcala.

La crisis que estamos sufriendo como
consecuencia de la pandemia esta provo-
cando importantes danos personales y eco-
nomicos. Todo apunta a que en los proxi-
MOS MeSes se van a interponer numerosas
demandas judiciales por parte de los dam-
nificados de esta crisis.

Campus Asegurador forma sobre competencias digitales

Existen muchas preguntas al respecto:
¢deben soportar los danos las victimas por
tratarse de un supuesto de fuerza mayor?,
¢ideben hacerse cargo los empresarios de
los danos ocasionados a sus trabajadores o
alos terceros?, ;debe ser la Administracion
del Estado la que deba indemnizar a los

para la transformacion del seguro

Campus Asegurador amplia su oferta formativa con un programa sobre competencias
digitales para la transformacion en el sector asegurador. Es 100% online y cuenta con el
respaldo, disefio, organizacion e imparticion de Community of Insurance y Unikemia.

Se trata de un programa para el desarrollo de conocimientos
clave que permite entender cOmo la tecnologia transforma y ace-
lera la digitalizacion en €l sector asegurador y su puesta en prac-
tica. Tiene una duracion de 30 horas y cuenta con certificacion
con firma digital verificable a través de Ceres (Certificacion Espa-

nola, FINMT-RCM).

perjudicados por no haber sido
precavida y no haber tomado
medidas cuando lo debid
hacer?...

El objeto de este libro es res-
ponder a todas estas preguntas e intentar
dar soluciones en el marco de nuestro orde-
namiento juridico. “Pensamos que el mo-
mento en el que se producen los danos, la
circunstancias que concurren en cada uno
de los casos, las medidas adoptadas o no,
las personas que intervienen, entre otras
cuestiones, sera lo que habra que analizar
de forma individualizada para determinar si
existe 0 no responsabilidad civil y a quién
se le puede atribuir”, explica Badillo.

Por otro lado, Campus Asegurador ha alcanzado un acuerdo
con la herramienta tecnologica Gestionrisk para que los alumnos
del master en Seguros y Gerencia de Riesgos tengan licencias
educativas de la misma de forma gratuita.

La herramienta facilita la implantacion de los servicios, pro-

cesos y herramientas de gestion de riesgos.
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AXA quiere ser la
compainiia preferida de
la mediacion

AXA Espafia, en su primera
convencion del afno, ha profundizado,
una vez mas, en su estrategia de
estabilidad, competitividad y
servicio. Para 2021, su principal
objetivo es aportar tranquilidad a las
empresas y alas personas, siendo la
compania preferida de la mediacion
profesional

Olga Sanchez, consejera delegada de
AXA Espana, destaco que la companiia tie-
ne todos los ingredientes para posicionar-
se mas cerca de los clientes y distribuidores
gracias a ser una compania “omnicanal,
multirramo y multiacceso” 1o que permite
tener una solucion aseguradora para cada
cliente y situacion.

Luis Saez de Jauregui, director de Dis-
tribucion, Ventas y Organizacion Territorial
de AXA Espana, reconocio el “talento, per-
severancia, esfuerzo y pasion de todos los
equipos en un complicadisimo 2020". Res-
pecto a 2021 recalcod que “la tranquilidad
de las empresas y las personas es nuestro

principal objetivo, siendo nuestra ambicion
ser la compania preferida de la mediacion
profesional”.

La compania anuncio, entre otras
medidas, que mantiene la ampliacion de
coberturas, por ejemplo, de las terrazas de
los bares o restaurantes. Ademas, desde
el mes de febrero, se ha puesto en marcha
campanas con regalos de cheques gaso-
lina por la contratacion de seguros o la
donacion de b euros por cliente a los Ban-
cos de Alimentos.

Por otro lado, la aseguradora ha lan-
zado ‘Save Autonomos by AXA’, agencia
de seguros digital que facilita la contrata-
cion de productos que complementan las
prestaciones de la Seguridad Social en caso
de Accidente, Enfermedad, Incapacidad o
seguros de Vida.

En otro orden de cosas, AXA Seguros
ha alcanzado un acuerdo para comprar €l
98% de Igualatorio Médico-Quirurgico Co-
legial, S.A. de Seguros (Igualatorio Canta-
bria). “El acuerdo supone un fuerte impul-
SO a nuestra apuesta por el negocio de
Salud con la suma de un gran grupo huma-
no de alta calidad y contrastada trayecto-
ria”, afirmaba Olga Sanchez, consejera de-
legada de aseguradora en Espana.

El coste de la adquisicion ascendera
a 48,3 millones de euros, que seran abona-
dos integramente al contado por AXA Se-
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guros al cierre de la operacion. Se espera
que la finalizacion de la operacion, sujeta a
las autorizaciones habituales necesarias
para el cierre, tenga lugar en la primera mi-
tad de 2021.

Por ultimo, sefialar que el mayor tiem-
po de estancia en los hogares derivado del
confinamiento, las restricciones de movili-
dad exigidas para controlar la pandemia de
Covid-19 y el teletrabajo ha incrementado
la siniestralidad de la cartera de Hogar de
AXA por eventos no relacionados con el
clima hasta mas de un 8% respecto al mis-
mo periodo del afnio pasado.
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QBE ha anunciado
los nuevos
nombramientos de
su equipo de
Siniestros. Ana
Irigoyen como
European Service Excellence Claims Manager; Beatriz
Rodriguez, como directora de Siniestros, sucediendo a Irigoyen 'y
pasando a formar parte del Comité de Direccién de QBE en
Espafa; y Andreés Pastor, como tramitador de sieniestros.

QBE refuerza su equipo de Siniestros

Rodriguez es licenciada en Derecho por la Universidad de Navarra y
doctora en Derecho por las Universidades de Navarra y Colonia. Entre sus
areas de especializacion destacan RC, PI, y Lineas Financieras y Litigacion.

Pastor comenzo su trayectoria profesional en el departamento de Si-
niestros de AON vy, posteriormente, se incorporo a Crawford para desarrollar
su experiencia como TPA en la tramitacion de siniestros.

Por otro lado, Mikel Bermejo se ha incorporado como Property Port-
folio Manager, en la sucursal espanola de la aseguradora, desde €l 1 de
enero. Se incorpord a OBE en abril de 2017 como suscriptor de Danos
Materiales. Licenciado en ADE por la Universidad Carlos III de Madrid.

Asimismo, la aseguradora ha anunciado que Carmen Bravo es, desde
el 1 de enero, la nueva directora de Recursos Humanos. Se incorporo¢ a la
aseguradora en diciembre de 2011 como responsable de Administracion
de Negocio, asumiendo posteriormente el puesto de directora de Opera-
ciones. Diplomada en Graduado Social por la Universidad de Sevilla, cuen-
ta con un postgrado en Gestion Integral de Empresas y otro en Business
and Professional English.

Fiatc incorpora ventajas
adicionales en sunueva
campana de Salud

Fiatc Seguros ha ampliado las ventajas a los
nuevos clientes que contraten hasta el 14 de
febrero. Hasta el momento, la entidad ofrecia
dos meses gratis a las nuevas contrataciones
de ‘Medifiatc’, ventaja que ha ampliado con la
posibilidad de escoger entre esta opcion o el
test geneético ‘Reactivate’ de la empresa Made
of Genes.

Eltest genético ‘Reactiva- |
te' de Made of Genes combina !

Q
el andlisis genético, metabdlico L=+ :
y de anticuerpos especificos de M -
Covid-19 para la adopcion de FQ

medidas de cautela en la pre-
vencion y tratamiento en caso i
de infeccion.

Y|

B

un ano a la app con servicios de nutricién Nootric.

Por otro lado, la aseguradora ha introducido me-
joras en su app como la huella digital y el reconoci-
miento facial, y la proxima inclusion del servicio de
videoconferencias médicas para asegurados de Salud,
que antes se ofrecia en una aplicacion independiente.

Ademas, todas las nuevas contrataciones de ‘Me-
difiatc’ obtendran una suscripcion gratuita durante
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Los corredores confian en una
evolucion positiva de sunegocio

Community of Insurance, con la colaboracion de Global
Actuarial, a mediados de enero presento su Informe
‘2021, Tendencias del Sector Asegurador: Covid&Seguro’,
en el que han participado mas de 60 directivos sobre la
recuperacion y cambios estructurales en la industria
aseguradora. La percepcion de los corredores sobre el
negocio no es negativa. Algunos estan padeciendo caidas
del 5%, pero otros estan facturando mas.

El informe consta de dos partes: La primera, son los resulta-
dos de una encuesta de 52 cuestiones repartidas en 6 bloques,
vision y tendencias, datos de negocio, personas y capacidades,
digitalizacion, distribucién y experiencia de cliente.

La segunda, esta compuesta por 12 tribunas de opinién en
las que se repasan los temas y retos del sector, resaltando la im-
portancia de poner en el centro a las personas y la necesidad de
acelerar la transformacion digital de los modelos de negocio.

En cuanto a los corredores se dice que tienen un comporta-
miento diferenciado. Por ejemplo, mientras que €l teletrabajo en
companias ha supuesto el 75%, en los corredores se ha optado
mas por lo presencial y solo un 10-20% ha teletrabajado. Sobre la
calidad del servicio ofrecida por las companias, los corredores
dicen que ha bajado durante la pandemia. Algo muy importante
en el seguro de Hogar, porque el informe refleja que la gente no
cambia de poliza de Hogar por precio, sino por mal servicio en los
siniestros. Precisamente en Hogar, que esta siendo un salvavidas
para el negocio de los corredores.
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Ademas, estos mediadores se
quejan del endurecimiento de las
primas. Estan viendo cémo las pri-
mas estan subiendo entre un 15y
un 25% en pymes, que no han de-
clarado ningun siniestro.

La percepcion de los corredo-
res sobre el negocio no es negativa. Algunos estan padeciendo
caidas del 5%, pero otros estan facturando mas. El seguro se basa
en la conflanza y es una cualidad que aporta la persona. Pero es
necesario que avancen mas deprisa en su desarrollo tecnoldgico.

El informe recoge las previsiones de los diferentes compor-
tamientos de los ramos aseguradores durante este afno, segun la
vision de los directivos consultados y de los expertos de Commu-
nity of Insurance. En cuanto al comportamiento de los ramos en
2021, se cree que Autos crecera un 3,2%. Mientras que Hogar
subira un 4%. Por el contrario, en Comercio se producira una cai-
da importante, que puede llegar al —7%; mientras que se espera
que la reduccion en Industrial sea ligera porque esta aguantando
mejor la crisis que Comercio. Lo mismo que ocurre en Asistencia
en Viaje, que se vaticina una debacle similar a la de 2020, porque
los viajes no remontaran.

Por su parte, Salud tendra un buen crecimiento, como el de
2020, por la hipersensibilidad que ha despertado la pandemia; al
igual que Decesos, que podria crecer un 6%.

En el caso de Vida Riesgo se prevé un crecimiento de primas,
impulsado por la aplicacion de las nuevas tablas biométricas, que
podrian aumentar las tarifas de estos seguros.

En general, las carteras estan aguantando bien, mantenien-
do un ritmo sosegado que se esta comportando mucho mejor que
en la crisis del 2008, que fue mas grave para las cuentas de resul-
tados de las aseguradoras.

Ii'gifipectivas

del Seguro

Lo H'iidﬁl de mds de 60 directivos sobre lo
recdperacign ¥ cambios estructurales en la
industrio oseguradora
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Casi el 30% de los nuevos contratos de alquiler
contaran con un seguro de Impago

La contratacion de seguros de Impago del Alquiler se ha duplicado en la
segunda parte de 2020. El crecimiento continuara en 2021 llegando a proteger
cerca del 30% de los nuevos contratos de arrendamiento que se firmen, segun
el analisis de evolucion del sector y presentacion de nuevas tendencias para
2021 del Observatorio Espariol del Seguro de Alquiler (OESA). Se augura que
sera el afio del boom de estos seguros para locales comerciales.

La prevision es que hasta el 30% de
los nuevos contratos incluyan el Seguro de
Impago en 2021. Estos porcentajes alcan-
zaran picos superiores de hasta el 40% en
Madrid y Barcelona. Zonas con una moro-
sidad por encima de la media y donde la
duraciéon media de los contratos de alquiler
es mas reducida. Pero se preve que habra
una deslocalizaciéon de la comercializacion

Primas y pdiizas de multirriesgos por canal de distribucidn
Septiembra 2020
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Primas Palizas

generalizada de seguros de Impago hacia
el resto de Espana.

Asimismo, la figura del corredor de
seguros, como mediador y comercializador
profesional, se convierte en imprescindible.
Los propietarios que alquilan directamente,
seguiran concienciandose de la necesidad
de acudir a los corredores para contratar
SUS Seguros por tres razones: son el mejor

filtro de seleccion de inquilinos; la Unica
garantia legal del cobro de las rentas en
caso de impago; v la mejor solucion para
evitar la contratacion de falsos seguros o
productos denominados de “proteccion del
alquiler” que, sin embargo, tienen un alto
riesgo.

Por otra parte, los beneficios del segu-
ro de Impago del Alquiler estan empezando
a calar en el sector de locales comerciales.

No en vano, la pandemia ha incremen-
tado la siniestralidad del pago de las rentas,
hasta el 15% y alcanzando, incluso, picos
del 20%.

Los mediadores distribuyen el 61,5% de las polizas de
Multirriesgos

E168,9% de las primas y el 61,5% de las podlizas de Multirriesgos a septiembre de
2020 se distribuyeron a traves de agentes y corredores, tal y como comunica ICEA.

Dentro de los seguros No Vida, Multirriesgo ocupa una vez mas el tercer lugar, en esta
ocasion con una cuota del 20,8%, siendo agentes y corredores el principal canal de distribucion,.
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Hiscox hara webinars para formar a colaboradores y clientes

Hiscox

De esta forma, Hiscox continua su
apuesta por el area de formacioén online para
sus corredores y espera superar los buenos
resultados del curso 2020, donde mas de
3.000 profesionales asistieron a los webinars
organizados por la compania.

“Hemos decidido aumentar nuestro
programa de formacioén, para facilitar a
nuestros colaboradores informacién sobre
nuestros productos y los riesgos a los que
se enfrentan sus clientes, y poder asi ayu-
darles a impulsar su plan comercial de un
2021", ha comentado Miguel Angel Aguilar,
director de Desarrollo de Nuevo Negocio y
Suscripcion de Hiscox.

El primer juebinars se celebro el 21 de
enero. En él, Fernando Conde, experto en
ciberseguridad, hablo de ‘Tendencias Ciber
2021 y sectores con mas riesgo o mas vul-

nerables’. E14 de febrero, Alvaro Bricerio, del
area de producto de Fractalia, empresa de
tecnologia global especializada en gestion
IT y comunicaciones, presento los beneficios
y el funcionamiento de diferentes herramien-
tas de prevencion de ciberseguridad.

Fl1 18 de febrero, Fernando Conde, jun-
to a un miembro del equipo de Siniestros de
Hiscox, analizara la actualidad en la gestion
y resolucion de los incidentes de esta natu-
raleza, a través de ejemplos reales que ayu-
daran a los corredores a entender estos ries-
gos y poder trasladar este conocimiento a
sus clientes, poniendo especial atencion al
area de seguridad de bases de datos.

Ya en el mes de marzo la ciberseguri-
dad cedera el protagonismo a uno de los
lanzamientos del afno, y es que la asegura-
dora ha confirmado que a partir de este mes

HISCOX

ino pierdas tu plaza!

celebrara una serie de juebinars especiales
sobre su renovado seguro de RC para Ad-
ministradores y Directivos.

En otro orden de cosas, la entidad, es-
pecializada en seguros de arte, colecciones
y viviendas de alto patrimonio, ha recopi-
lado por segundo ano consecutivo las 12
historias sobre obras de arte y patrimonio
artistico mas destacadas del anio, por haber
sido robadas o sufrido vandalismo o incen-
dio, o por haber sido recuperadas a lo largo
de 2020.



Al dia seguros

Andalucia cubre la repatriacion y gastos de
turistas por Covid-19

La consejeria de Turismo, Regeneracion, Justicia y Administracion
Local de Andalucia ha adjudicado mediante concurso publico la
contratacion de un seguro de Asistencia en Viaje complementario
para turistas extranjeros (no residentes) que durante 2021 viajen
a esta Comunidad Auténoma. El servicio es de Europ Assistance y
cuenta con el asesoramiento de Mercer Marsh Benefits.

Seran beneficiarios todos los viajeros internacionales extranjeros, sin li-
mite de edad, no residentes que viajen a la Comunidad Auténoma de Anda-
lucia en calidad de turista y que se alojen en un establecimiento reglado con
reserva fehaciente durante su estancia en el periodo de cobertura del seguro.

Andalucia se convierte en uno de los pocos destinos donde los turistas
tendran cobertura de asistencia en viaje con garantias de gastos médicos,
repatriacion sanitaria y prolongacion de estancia por cuarentena relaciona-
da con la Covid-19 para cumplir con un obligado confinamiento.

Estas coberturas se ofrecen siempre que el viajero no supiera con an-
terioridad al inicio del viaje, que habia contraido el virus. La proteccion es
efectiva desde el 1 de enero y tendra vigencia a lo largo de 2021, bajo las
condiciones fljadas por la podliza y el concurso.

Asimismo, Seg&Travel ha decidido comercia-
lizar los seguros ‘Viajero Plus’, ‘Grupos Jovenes
Estudiantes’ y ‘Grupos Excursiones’ de Europ As-
sistance. Incluyen garantias propias de asistencia
en viaje como, gastos medicos tanto en Espana
como en el extranjero, traslados, anulacion de via-
je, seguro de equipaje, asi como cobertura en caso
de que el asegurado practique deporte amateur.

Aserta Espana cerrara
2020 con una cifra de
negocio de directo de
24 millones de eurosy
garantias en vigor por
2.600 millones de
euros, habiendo otorgado lineas por importe
acumulado de 5.100 millones de euros. La
cifra representa un crecimiento de un 20%.

Asertacreceun20%y
alcanza los 24 millones en
primas

Cierra 2020 con mas de 280 lineas activas y 50
mediadores relevantes en Espana, permitiéndole cu-
brir emisiones por un volumen de hasta 350 millones
de euros por empresa y/o grupo de empresas.

Grupo Financiero Aserta puso en marcha duran-
te 2019 un proceso de transformacion digital que cul-
minara en 2021 con el lanzamiento de nuevos produc-
tos de Caucion destinados al segmento B2ZBy B2C. A
lo largo del primer semestre lanzara en Esparna una
plataforma basada en Inteligencia Artificial (Al) para
el segmento de alquiler. Asi, inicia un proceso de di-
versificacion para limitar la tradicional exposicion del
seguro de Caucion a la licitaciéon publica y aprovechar
nuevos segmentos poco desarrollados en el mercado
espanol.
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AlG presenta su seguro para gestionar elriesgo de credito de las pymes

AIG ha explicado a los mediadores las caracteristicas de
su solucién aseguradora para gestionar el riesgo de
credito de empresas pequeflas y medianas, ‘Trade+' es
un producto de plena actualidad debido a la situacion
economica de incertidumbre.

El evento se dividio en tres partes. Una pri-
mera en la que Rafael Garcia, director de la linea
de Seguro de Crédito AIG Espana, dibujo la si-
tuacion actual de este ramo y las tendencias
que se vislumbran para 2021; otra en la que
Natalia Escribano, responsable del producto
‘Trade+’, explicO sus caracteristicas y su va-
lor diferencial, y una tercera en la que
José Martinez, director de Gesico,
una empresa especializada en ges-
tidn de cobros, se centrd en las
regulaciones normativas y sus
efectos de cara al proximo ano.

Se destaco la especial impor-
tancia que ha adquirido el seguro de
Crédito para acompanar a las empresas en
su actividad comercial, ademas de proteger su
cuenta de pérdidas y ganancias. Ademas, dijo Garcia, la impor-
tancia de los mediadores —“adgquieren mas peso que nunca’- para
guiar al cliente y que este tenga un conocimiento detallado “de
lo que dice €l condicionado de su podliza, los plazos y las obliga-
ciones”.
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Respecto a ‘Trade+’, se subrayo que se trata de un produc-
to adaptado a las pymes, con ausencia de franquicias. La idea
es dar mayor autonomia al asegurado a la hora de decidir parte
de sus riesgos. El producto esta enfocado a las empresas que
tengan una facturacion de entre 5 y 70 millones de euros, que
vendan a crédito.

Como soluciones para que los acreedores puedan proteger-
se ante los impagos, se aconsejo definir procesos de recobro in-
ternos con tiempos cortos, pues la rapidez en el inicio
de las reclamaciones es clave; en el caso de las em-
presas desaparecidas, demandar a los administradores,

y utilizar métodos de recobro judicial, eficaces, agiles
e innovadores. Pero, sobre todo, tener una cober-
tura de seguro de Crédito estable.
En otro orden de cosas, AIG ha puesto
a disposicion de las pymes sus servicios
de prevencion de ciberriesgos. Se trata
de una serie de herramientas y servi-
cios complementarios valorados en
hasta 7.000 euros que proporcionan al
asegurado informacion, formacion, se-
guridad y asesoria para, de forma proactiva,
contribuir a prevenir ciberincidentes.
Por ultimo, sefialar que la aseguradora ha nom-
brado a Jorge Conde, Partnership Lead de A&H (Accidentes y
Salud) para Iberia y Europa Continental. Desarrollara, impulsara
y ejecutara planes de crecimiento de alianzas en Iberia y apoyara
al director de DDM (Marketing Directo y Digital) & Partnership de
A&H para Europa Continental.
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Aldro y Caser se unen para ofrecer ventajas

exclusivas a sus clientes

Aldro Energia y Caser se han aliado para construir una oferta integrada de
productos multiservicio que engloba energia y seguros de Vida.

Aldro y Caser se han comprometido a
continuar ampliando su propuesta multiser-
Vicio y seguir aportando mayor valor dife-
rencial a sus clientes. Juan José Cotorruelo,
director de Vida y Pensiones de la asegura-
dora, ha comentado que “ser socios de Aldro
nos permite profundizar, por una parte, en

nuestra propuesta diversificada e innovado-
ra de productos de proteccion y Vida riesgo,
y, por otra, en la personalizacion y comer-
cializaciéon de soluciones aseguradoras
adaptadas al socio, con un nuevo enfoque”.

Por otrolado, Caser Seguros ha lanzado
una campana en el Metro de Madrid. “Tra-

yecto Seguros’ ha instalado un total de 50
dispensadores de gel hidroalcohdlico en 34
estaciones de la red de Metro de Madrid. De
esta forma se presenta un nuevo formato pu-
blicitario que facilita ademas puntos de hi-
giene para las manos en los trayectos de los
usuarios de transporte publico en la capital.

Zurich pone a Alvaro
Iglesias al frente de su
Territorial en Madrid

Zurich Seguros ha nombrado a Alvaro
Iglesias como nuevo responsable de la
Direccion Territorial de Zurich en Madrid,
una de las seis divisiones comerciales de la compariia en
Espana. Sustituye en el cargo a Mariano Martinez.

Iglesias es licenciado en Gestion y Administracion de Em-
presas por IEDE Business School y tiene una larga trayectoria en
el sector asegurador con mas de 30 anos de experiencia en los
que ha ocupado puestos de responsabilidad, destacando por su

gestion de equipos a través de diferentes canales y como experto
en desarrollo de negocio.

Por otra parte, la aseguradora ha hecho balance de las me-
didas extraordinarias de apoyo a los clientes que puso en marcha
desde el inicio de la pandemia. La iniciativa estrella ha sido el
‘Bono Zurich’, una medida a la que han destinado 30 millones
de euros. Entre los meses de abril y diciembre, casi 500.000 clien-
tes se han beneficiado de esta ayuda, que consiste en un apoyo
economico que el cliente ha estado recibiendo al renovar sus
polizas, para aquellos que no notificaron ningun siniestro duran-
te el estado de alarma. Esta destinado a los clientes particulares
con seguros de Auto, asi como a los clientes de comercios, pymes
y autoénomaos.

Ademas, entre otras cosas, los clientes han disfrutado de otras
facilidades de pago durante estos meses: ampliacion del plazo de
pago a 90 dias y fraccionamiento hasta en 12 meses sin recargo.
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En 2021 la interlocucion sobre distribucion de
seguros podria pasar del Gobierno central a las

Comunidades Autonomas

En la presentacion del estudio ‘Radiografia de los corredores de seguros con
domicilio social en Galicia', que anualmente elabora Fundacion Inade en
colaboracion con la consultora Inade, se hablo de la posibilidad de que la
totalidad de los corredores de seguros pasen a estar registrados en las

comunidades autonomas.

Desde el pasado 6 de febrero, fecha en
la que el Gobierno traspuso al ordenamien-
to juridico espanol la Directiva de Distribu-
cion de Seguros (IDD), estas 386 empresas
estan clasificadas como distribuidores de
seguros en la categoria de mediadores de
seguros en Galicia. Segun su personalidad
podemos dividirlas en personas fisicas
(114) y sociedades mercantiles (272). A su
vez,las sociedades mercantiles, que repre-
sentan el 70,45% del total, pueden separar-
se en sociedad de responsabilidad limitada,
categoria elegida por una gran mayoria
(264) y sociedad andtnima (8).

El capital social medio de las 272 so-
ciedades de correduria de seguros gallegas
se situa en 23.721,08 euros. Del analisis del
capital social se extrae que 106 son empre-
sas familiares y 67 son sociedades uniper-
sonales.

El prototipo de sociedad de correduria
de seguros gallega es “una empresa fami-
liar que inicia su actividad en el presente
siglo, convertida en sociedad limitada, con
un capital social de 23.700 euros. Esta go-
bernada por un administrador unico, varon
de 53 anos, con experiencia en el sector,
gue a su vez es el socio mayoritario y res-
ponsable de la actividad de distribucion de
seguros. Opera en todo el territorio nacio-
nal, pero que no acompana a su cliente en
Su expansion internacional”.

De cara al gjercicio 2021, Fundacion
Inade compartioé dos reflexiones. La prime-
ra tiene que ver con las enmiendas que
pueden ser aprobadas en la tramitacion del
proyecto de ley que, en materia de distri-
bucién de seguros, esta llevando a cabo el
Congreso de los Diputados. De aprobarse
las enmiendas presentadas por Esquerra
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CONCEURIONES:

Republicana, el Grupo Vasco y el Grupo
Plural, el Registro Administrativo de los
Distribuidores de Seguros y Reaseguros
que lleva la Direccion General de Seguros
y Fondos de Pensiones, quedaria muy mer-
mado, ya que casi la totalidad de los corre-
dores de seguros (personas fisicas y juridi-
cas) pasarian a estar registrados en las
comunidades autonomas. Segun el director
de la Fundacion, Adolfo Campos, “esto su-
pondria un cambio en la interlocucion, pa-
sando a tener un mayor protagonismo los
representantes autonomicos”.

La segunda reflexion esta centrada en
el relevo generacional: “Es posible que en
el horizonte de los proximos 9 anos una
gran parte de los titulares de los corredores
de seguros y sociedades de correduria de
seguros hayan superado la edad de jubila-
cion, y ello producira cambios significativos
en estas empresas”, afirmo Campos.
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Generali crea un fondo de 20 millones para
ayudar alos autonomos

Generali ha creado el fondo ‘Contigo Autonomo’ con
una dotacion de dos millones de euros para ayudar
a sus clientes autonomos con mayor vinculacion,
que podran recibir una cantidad equivalente a tres
meses de sus seguros en 2021, hasta 1.200 euros. El
proyecto contempla mas ayudas para este
colectivo durante los préoximos meses.

Para beneficiarse de estas ayudas, los autonomos deberan ser clientes desde
hace mas de 2 anos y tener contratado, entre otros seguros, el de Invalidez Temporal.

Por otro lado, la aseguradora y el Consejo General de Mediadores de Seguros
han mantenido una reunion en la que se analiz0 la situacion actual del sector. En
ella se incidi¢ en la necesidad de fortalecer los vinculos para reforzar su formacion,
profesionalizacion y mejorar la propuesta de valor para los clientes.

En otro orden de cosas, el Grupo Generali y Accenture han creado una joint
venture -Group Operations Service Platform (GOSP)- que aprovechara las tecnologias
en la nube vy las plataformas tecnoldgicas compartidas para acelerar la innovacion y
la estrategia digital de la aseguradora con un modelo centrado en la nube.

Por otra parte, AM Best ha confirmado la Calificaciéon de Fortaleza Financiera
(FSR) de Generali de “A” (Excelente) y la Calificacion de Crédito de Emisor a Largo
Plazo (ICR alargo plazo) de “a+". Al mismo tiempo, AM Best confirm¢ sus califica-
ciones crediticias a largo plazo para los instrumentos de deuda emitidos o garan-
tizados por la aseguradora (ICR a largo plazo). Las perspectivas son estables.

Por ultimo, comentar que Javier Marqués, CDO de Generali Espana, ha sido
reconocido como el mejor Chief Data Officer en la segunda edicion de los premios
del Club CDO Spain & Latam, que distinguen aquellos proyectos y estrategias mas
sobresalientes relacionadas con €l uso y la gestion empresarial de los datos.

Resultado de la cuenta técnica por ramo
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Elresultado de la cuenta
técnica alcanzo el 11,7%
en el tercer trimestre

Elresultado de la cuenta tecnica del
Seguro, expresada en base a las primas
imputadas retenidas, fue del 11,7%, dos
puntos y dos décimas superior al indice
del afio anterior, segun ICEA.

La tasa de siniestralidad del negocio di-
recto, incluyendo el reaseguro aceptado, fue
del 80,3% de las primas imputadas, con un
incremento de seis puntos sobre la obtenida
a septiembre de 2019.

Por su parte, el resultado de la cuenta
técnica del ramo de Vida, para los negocios
directo y aceptado, obtuvo un indice del 0,98%
sobre las provisiones de Vida.
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Cesce colaborara con el ICO para
fomentar la internacionalizacion de
las empresas

Cesce y el ICO han firmado un acuerdo para colaborar en
el asesoramiento y apoyo al tejido empresarial espafol,
fomentando la exportacién y la expansion internacional
de las empresas.

El acuerdo contempla la participacion conjunta en jornadas
y encuentros empresariales para dar a conocer los distintos ins-
trumentos que gestionan ambas entidades, asi como la celebra-
cion de sesiones de formacion, orientacion y asesoramiento a
autonomos y empresas, especialmente, a pymes.

Por otra parte, Cesce ha facilitado a sus clientes el anticipo
de facturas por valor de mas de 5.300 millones de euros, desde el
ano 2013. Este apoyo a las empresas se ha traducido en la finan-
ciacion, hasta la fecha, de 125.000 facturas de 4.000 deudores en
21 paises, 1o que ha permitido facilitar el acceso a la financiacion
bancaria y no bancaria de clientes de la aseguradora de 4 paises.

A raiz de la crisis derivada de la pandemia de Covid-19, la
aseguradora se ha convertido en compania-refugio para muchas
empresas, especialmente, para las pequenas y medianas, que re-
presentan mas del 80% de la cartera de Cesce.

La entidad ha estrenado su nueva pagina web con un prac-
tico comparador/buscador de productos y servicios para que cada
cliente encuentre la solucioén mas adecuada a sus necesidades.

La nueva web también permite el acceso a los analisis e
informes que elabora el departamento de Riesgo Pais de la ase-
guradora, una informacion crucial para conocer las tendencias y
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riesgos presentes y futuros de los mercados.

Por otro lado, el Grupo Cesce, integrado por 27 companias
que siguen normativas de aseguradoras o planes de contabilidad
segun su actividad, ha elegido tecnologia SAP BPC para integrar
todos los datos financieros de las diferentes sociedades y auto-
matizar, asi, la extraccion de informacion vy las tareas de consoli-
dacion para facilitar el reporting corporativo.

Asimismo, la aseguradora ha incrementado su seguridad y
agilidad en la gestion y analisis de riesgos gracias a la instalacion
de un nuevo software, que procesa mas de 20.000 solicitudes dia-
rias relacionadas con la gestion de riesgos de empresas que la
compania ofrece por cuenta propia y por cuenta del Estado.

Por ultimo, senalar que la agencia de calificacion S&P Global
Ratings mantiene el rating de Cesce en "A-" con perspectiva es-
table y estima que la aseguradora conservara su excelente nivel
de capital, a pesar de la pandemia y de la actual recesion global.
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Agroseguro indemniza con 14,3 millones los siniestros en cultivos de caqui

Agroseguro ha abonado 14,3
millones de euros a los productores
asegurados de caqui en Valencia.
En total, la superficie afectada ha
superado las 5.000 hectareas.

abono de mas del 90% del total, estimado en 4,1
millones de euros.

Por otro lado, cerrd el mes de noviembre con
483,5 millones de euros en indemnizaciones abo-
nadas a los agricultores y ganaderos asegurados.
Una cifra que supone el 87,1% de los danos regis-
trados en 2020, que se situan, hasta el momento,
en b54,8 millones. Como media, 1os pagos se abo-
nan 30 dias después de la tasacion por parte del
perito, lo que en muchas ocasiones supone inclu-
SO anticiparse al momento en el que se habria

Agroseguro cumple asi con el com-
promiso de acelerar el ingreso de las in-
demnizaciones a los agricultores asegura-
dos (que, en el caso del cagui en la
Comunidad Valenciana, cuenta con una

implantacion del Seguro Agrario cercana cobrado la cosecha de no haber sufrido siniestro.
al 90%). Ya se ha abonado el 95% del total de las indemnizaciones, En otro orden de cosas, Agroseguro ha superado con éxito
que se estiman enlb,7 millones de euros. la auditoria para la renovacion del certificado que evidencia la

También se ha procedido al pago de 2,2 millones de eurosa conformidad de su Sistema de Gestion de Seguridad de la Infor-
agricultores de uva de mesa en Alicante y Murcia. Este ingreso, macioén (SGSI) con los requisitos establecidos en la norma UNE-
junto a los 1,4 millones ya realizados con anterioridad, supone el ISO/IEC 27001:2014.

(S

Sanitas abre unanueva clinica dental en Alcald de Henares &

La apertura de la clinica dental numero 200 de Sanitas, en la localidad madrilefia de Alcala
de Henares, refuerza el compromiso de la compariia con el cuidado de la salud bucodental
de la sociedad.

Sanitas Dental pone el foco enla con- riencia de cliente. “La crisis generada por tal nos ha permitido poner en valor la vi-
solidacion de la Odontologia digital, un la Covid-19 ha acelerado todos los procesos  deoconsulta dental”, ha senalado Jesus
concepto que busca la mejora de la expe-  de digitalizacion, en el caso de Sanitas Den-  Bonilla, director general de Sanitas Dental.
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Allianz hace balance de 2020 ante sus corredores

Allianz ha reunido a 200 corredores de seguros en su XIV Jornada de
Corredores, donde el Comite de Direccion de Allianz Seguros, liderados por el
consejero delegado, Joseé Luis Ferré hicieron balance de 2020, especialmente
atipico, y marcaron las lineas de accion para 2021.

Ferré, enfatizo la profesionalidad y ca-
pacidad de adaptacion de la mediacion y
su rol esencial para afrontar las consecuen-
cias dela Covid-19. Ademas, apunto a 2021
como el ano de la recuperacion, “como pro-
fesionales debemos aprovechar las venta-
jas que nos proporciona nuestra avanzada
digitalizacion y nuestra excelencia en el
servicio para consolidar nuestra linea de
crecimiento solido y rentable”.

Francisco Garcia Vegas, director ge-
neral y responsable del area Comercial y
de Market Management de la aseguradora,
ahondo6 en el empeno de la compania por
contar con la red de mediacion mas cerca-
na vy capilar “nuestra red de mediadores ha
de ser, ademas, la que disponga de mayor
y mejor formacion para asesorar al cliente.
Nos serviremos de las herramientas exis-
tentes para abrir todas las puertas digitales
y conseguir que el cliente tenga siempre
la mejor sesoria de un mediador”.

Por su parte, Susana Mendia, subdi-
rectora general y responsable de Vida, Sa-

lud y Gestiéon de Activos de la entidad, des-
tacO la relevancia que, en el contexto
econdmico actual, adquieren los servicios
financieros y un buen asesoramiento al
cliente. “Estamos completando la gama de
productos necesarios para ser un referente
en la gestion del patrimonio del cliente en
todo el ciclo vital”, apunto. Recientemente
la compania ha lanzado su nuevo producto
de Decesos y ha entrado en el mercado de
Planes de Pensiones; y prevé ofrecer nue-
vos productos en 2021.

En otro orden de cosas, Allianz Segu-
ros ha incorporado a su Comité de Direc-
ci6n, a Claudius Leibfritz como subdirector
general de la compania y responsable de
un area de nueva creacion, Canales Alter-
nativos & Business Analytics.

Leibfritz se uni6 al Grupo Allianz en
2011y, hasta este nombramiento, era CEO
de Automotive en Allianz Partners, y miem-
bro de su Comiteé de Direccion.

Asimismo, el 1 de enero, la asegura-
dora ha realizado varios cambios organiza-
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tivos en su Comité de Direccion: Jaime de
Arguelles, hasta ahora subdirector general
de Empresas y Reaseguro, ha sido nombra-
do subdirector general de Automoviles,
Particulares y Direccion Técnica P&C. Sus-
tituye en el puesto a Beatriz Corti, recien-
temente nombrada BMP Global Business
Coordinator en el Grupo Allianz.

Para sustituir a De Arguelles en sus
funciones, Agustin de la Cuerda es nom-
brado subdirector general de Empresas y
Reaseguro. Hasta el momento, era el maxi-
mo responsable de Operaciones.

Por su lado, Eva Orell sera la nueva
subdirectora general de Operaciones vy
Transformacion, reemplazando a De la
Cuerda. Era, hasta este nombramiento, di-
rectora de Organizacion Ibérica en la com-
pania. Con esta nueva posicion entra a
formar parte del Comité de Direccion de la
compania. Tendra responsabilidad en Es-
pana y Portugal.
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MGS ofrece a sus mediadores
formacion sobre comunicacion
digital con el cliente

La Fundacion MGS ha organizado la jornada ‘Conecta
con tu cliente’, ultima sesion en 2020 del ciclo de
jornadas formativas que impulsa la fundacion para
empleados y mediadores.

El acto, retransmitido en di-
recto y en formato 100% online,
conto con Laura Rosillo, formadora
y consultora; German Martinez,
responsable de Comunicacion e
Imagen Corporativa de MGS Segu-
ros, y Javier Pelaez, agente exclu-
sivo de la aseguradora.

Rosillo introdujo los cambios en los procesos venta y la
atencion al cliente derivados de la eclosion de las comunicacio-
nes digitales y también se refirié a la situacion creada por la
Covid-19 vy su impacto en las relaciones con el cliente. Por su
parte, Martinez profundizo sobre los retos que afronta la asegu-
radora en los entornos digitales y aportd consejos para los me-
diadores en ese ambito. Por ultimo, Pelaez dio pautas para la
creacion de una marca personal para los mediadores.

Por otro lado, MGS Seguros celebrd del 13 al 15 de enero, el
Encuentro MGS 2021 bajo el lema ‘Superando limites’. El en-
cuentro sirvio para hacer balance de los resultados del ejercicio
recién concluido y presentar las principales novedades e inicia-
tivas de las areas de negocio de la compania.

International SOS ha
incorporado nuevas
garantias y servicios ligados
ala Covid-19 en su seguro
de Viaje. La aseguradora introduce en sus polizas un
nuevo asesoramiento medico individualizado que,
ademas de dar informacion y resolver dudas, asesorara
alos clientes si se requiere la realizacion de analiticas
antes derealizar el viaje y en caso de ser necesario,
haran una prescripcion para que el asegurado disponga
de acceso a unared de laboratorios concertada con
precios inferiores a los de mercado.

International SOS incluye nuevas
coberturas por Covid-19 en sus
seguros de Asistencia en Viaje

El servicio también incluye la interpretacion de los resulta-
dos de las pruebas que se realicen y la emision de un informe en
espanol e inglés.

Por otro lado, SOS Seguros da, dentro de sus coberturas en
sus seguros de Viaje, una indemnizacion por la diferencia del
coste por el cambio de billetes para el traslado del asegurado
hasta su domicilio en caso de regreso anticipado por declaracion
de Estado de Alarma o aviso de cierre de fronteras. Ademas,
estas coberturas permiten que la aseguradora se haga cargo de
los gastos de alojamiento por prolongacion de estancia en hotel
en caso de cuarentena meédica, declaracion de Estado de Alarma
0 aviso de cierre de fronteras.
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Las aseguradoras aprecian un

cambio en el perfil de cliente de 4/c€a

Presentacion online del estudio
El Seguro de Decesos: situacién y tendencias de futuro - Evolucion 2020

Decesos

Larelevancia del seguro de Decesos como estrategia
de crecimiento y fidelizacion, el poder insustituible
del agente de asistencia, la diferenciaciony
segmentacion de los seguros por tipologia de cliente,
el incremento de los productos de Decesos con algun
componente digital y las cremaciones respetuosas
con el medio ambiente, son algunas de las tendencias
qgue pone de manifiesto el Il Informe de Tendencias en
Decesos, titulado ‘El seguro de Decesos: situacion y
tendencias de futuro’, elaborado por ICEA con el
patrocinio de Iris Assistance.

El1 68% de las entidades consideran que el perfil del cliente
de este tipo de seguros esta cambiando, en concreto, y por orden
de importancia, hacia un publico casado sin hijos, casado con
hijos, soltero y jovenes. La mayoria de las entidades estan apos-
tando por la diferenciacion del producto y la segmentacion por
tipo de cliente para poder hacer una oferta adaptada a las nece-
sidades de cada segmento.

El agente de asistencia se considera el elemento fundamen-
tal en la prestacion del servicio, lo indican asi el 88% de las enti-
dades. Su presencia es insustituible como nexo con los afectados
de una prestacion.

Los principales elementos susceptibles de innovaciones im-
portantes en los proximos anos van a ser los servicios digitales,
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asi como la personalizacion del servicio. Otros elementos men-
cionados son los relacionados con el desarrollo de nuevos canales
de comunicacion.

Asimismo, un 88% de las companias de la muestra tiene pro-
ductos de Decesos con algun componente digital. Los mas ex-
tendidos son el borrado de la huella digital y el testamento online
/ testamento vital, presentes, ambos, en el 95,5% de las entidades
que contienen dichas coberturas.

En cuanto a las garantias medioambientales, mas de la mitad
de las entidades realiza cremaciones respetuosas con el medio
ambiente. La realizacion de funerales ecologicos o la reduccion
del impacto medioambiental en los actos del sepelio se estan
incorporando también al seguro.
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Cecaslanza un curso para mejorar la tramitacion

de siniestros climaticos

Cecas ha incorporado el curso
online ‘Riesgos extraordinarios’,
destinado a mejorar la tramitacion
de siniestros climaticos de
mediadores. Aportalos
conocimientos y las herramientas
necesarias para dar mejor respuesta
a los asegurados en caso de
perdidas o dafios derivados de
catastrofes naturales.

El curso tiene una duracion de 10 ho-
ras y esta dividido en tres unidades didac-
ticas en las que se imparte: historia relativa
a los riesgos extraordinarios; ramos de co-
bertura y tipos de riesgos; causas naturales
y humanas que los provocan; alcance de

Chubb ha comunicado el
nombramiento de Isabel Ribas como
nueva Middle Market Branch
Manager de Barcelona. Sera
responsable de la gestion de la oficina
de Barcelona, trabajando junto con
corredores y clientes locales.

las indemnizaciones y dafnos excluidos en
la tramitacion de siniestros. La formacion
se imparte por e-learning.

Por otro lado, desde Cecas se indica
que la rebaja sustancial de la formaciéon
inicial para el corredor de 500 a 300 horas
lectivas que contempla el reglamento de la
IDD supondréa un “menoscabo en el nivel
formativo de los profesionales de la media-
cion”, afirma su presidente, Javier Barbera.

Desde la Escuela de Negocios de Se-
guros sefialan ademas otros aspectos no-
civos de la Ley como la desaparicion de las
pruebas de aptitud.

La IDD, cuyo reglamento esta pendien-
te de tramitacion, deja que cada centro es-
tablezca el nivel de exigencia, calidad y pre-
paracion del profesorado que considere, no

Chubb

fllando unos crite-
ri0os minimos. Segun
Cescas, esta cir-
cunstancia no ayu-
da a aumentar el
nivel formativo ge-
neral de las titula-
ciones habilitantes para gjercer la profesion.

Por otro lado, senalar que Cescas esta
participando en la actualizaciéon de las cua-
lificaciones profesionales de seguros de
‘Gestion comercial y técnica de seguros y
reaseguros privados’ y ‘Mediacion de se-
guros y reaseguros privados y actividades
auxiliares’ que esta realizando el Instituto
Nacional de Cualificaciones (Incual) del
Ministerio de Educacion. El grupo de tra-
bajo también cuenta con la participacion
de varias companias de seguros y media-
cion, la Administracion Publica, organismos
reguladores, agentes sociales y otros siste-
mas de formacion.

[sabel Ribas, nueva Middle Market
Branch Manager de Barcelona de

Ribas se unié a Chubb en 1997 y ha desemperniado diversas res-
ponsabilidades en el ramo de Lineas Financieras, donde ha trabajado
como Suscriptora Senior de Cyber y Lineas Financieras para Iberia.
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El Grupo Catalana Occidente impulsa soluciones
destinadas a la poblacion senior

El Grupo Catalana Occidente ha
firmado dos acuerdos de
colaboracion para impulsar el
desarrollo de soluciones
aseguradoras para las personas
mayores de 65 anos. Las alianzas con
Secot, organizacion sin animo de
lucro que aglutina a profesionales
que tras su jubilacion ofrecen su
experiencia y conocimientos en
gestion empresarial, y con Phyltime,
aplicacion que promueve la actividad
de los mayores y reivindica su
participacion en la sociedad, tienen
como objetivo conocer y analizar las
necesidades de este segmento de la
sociedad.

El Grupo Catalana Occidente esta
trabajando en el analisis de las tenden-
cias que marcaran el futuro del sector
asegurador con el objetivo de generar
soluciones aseguradoras ante los retos
que plantea la longevidad vy el envejeci-
miento de la poblacion; la adopcion del
IoT (Internet de las cosas); la preocupa-

cion por la ciberseguridad; los nuevos
modelos de consumo, asi como los cam-
bios que se produciran en materia de la
movilidad, entre otras.

Por otro lado, el Grupo ha lanzado
Cosalud asistencia sanitaria advance, una
nueva modalidad de copago progresivo en
los seguros de Salud que comercializan
las companias Seguros Catalana Occiden-
te, Plus Ultra Seguros y Seguros Bilbao y
que ofrece a cada asegurado los primeros
15 actos médicos sin copago al ano. El
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producto cuenta con las mismas cobertu-
ras que el resto de modalidades de segu-
ros de asistencia sanitaria de las marcas
del Grupo.

Asimismo, los clientes que tienen
contratado un seguro de Automoviles con
las companias del Grupo podran beneficiar-
se de un descuento de 50 euros cuando
realicen algun servicio para sus vehiculos
en lared de mas de 280 talleres Autopresto.

Por ultimo, sefialar que la agencia de
rating A.M. Best ha confirmado la califica-
cion de “A” (excelente) con perspectiva es-
table a las principales entidades operativas
del negocio tradicional y de seguro de Cré-
dito del Grupo Catalana Occidente.
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Assistencia Sanitaria aplaza el pago
de recibos para afectados con caidas
de ingresos por la pandemia

Assisténcia Sanitaria ha lanzado el segundo plan de
aplazamiento del pago de recibos por el coronavirus.
Dando continuidad al plan de la primavera pasada, las
personas afectadas por expedientes de regulacion de
empleo (ERTE) o en paro y los trabajadores auténomos
que hayan registrado caidas de ingresos como
consecuencia de los efectos econdmicos de la Covid-19
pueden solicitar el aplazamiento, sin coste, de los recibos
de los meses de febrero, marzo, abril y mayo de su
seguro de Salud.

Para acogerse al nuevo plan de flexibilizaciéon, que mantiene
integramente las coberturas y condiciones de la pdliza, los inte-
resados deben acceder al area privada de la web y rellenar una
solicitud de aplazamiento de reci-
bos con la correspondiente docu-
mentacion acreditativa.

Por otro lado, la entidad puso
en marcha en noviembre la realiza-
ci6n de test rapidos de antigenos a
través del Servicio de Urgencias
Domiciliarias (SUD). Eso permite
atender y aislar de forma rapida y
segura en su casa a las personas
que se diagnostican con Covid-19.

Ebroker creala figura del CTO en su
estructura organizativa

Ebroker ha dado un nuevo paso en la evolucién de su
estructura organizativa con la creacion de la figura de
CTO y el nombramiento de Saul Gonzalez para la nueva
responsabilidad.

Gonzalez es ingeniero informatico por la Universidad de
Oviedo con una dilatada trayectoria y experiencia profesional en
el mundo de la tecnologia al frente de equipos en ambitos como
el analisis, desarrollo y arquitectura de software, metodologias y
liderazgo de proyectos estratégicos focalizados en la digitaliza-
cion. Hasta la fecha de su incorporacion a ebroker, Saul Gonzalez
desempenaba el cargo CTO en Phone House Espana.

“Nos estamos preparando para el gran salto de ebroker
hacia la version 10.0 consecuencia de una transicion tecnolo-
gica necesaria para acompanar a nuestros corredores de segu-
ros ante los nuevos retos del futuro de la mediacion”, ha des-
tacado Higinio Iglesias, CEO de la tecnologica.
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AXA Opensurance analiza
las tendencias innovadoras
en la distribucion de seguros

AXA Opensurance, el programa de

colaboracion abierta con startups de la aseguradora, ha
celebrado su VII encuentro sobre insurtech, de forma
online. En la jornada se debatio sobre el concepto
#SmartDistribution, analizando las ultimas tendencias
en la distribucion de seguros.

¢, Qué caracteristicas definen a los dispositivos y sistemas
‘Smart™? /Se pueden aplicar estas caracteristicas ‘Smart’ala dis-
tribucién de soluciones aseguradoras? En el primer bloque del
encuentro Gema Rabaneda, responsable de Relaciones con los
Medios y Reputacion, y Arrate Saez, responsable de Innovacion y
Transformacion Tecnoldgica, ambas de AXA Espafia, reflexionaron
sobre los numerosos dispositivos y sistemas ‘Smart’ que nos ro-
dean, y como el proposito humano es lo que los hace inteligentes.

A continuacion, Thibaut Loilier, director de Desarrollo de AXA
Next Americas (San Francisco), compartio una vision de las diferen-
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tes tendencias que en €l terreno de la
distribucion de seguros esta llevando
a cabo diferentes insurtechs a nivel
internacional, y cOmo, en poco mas de
6 anos, se han convertido en un actor
global importante en el sector.

En esta séptima edicion del #Insurtechtalks hubo también
dos paneles de debate con diferentes expertos del sector asegu-
rador y emprendedores de startups insurtech y fintech. kEn el pri-
mer panel titulado ‘Hacia la especializacion en la distribucion a
través de las insurtechs’, se puso el foco en que la clave consiste
en escuchar al cliente e incluso en poder llegar a monitorizar su
comportamiento para construir la mejor oferta para cada nichos
y ofreciendo siempre una experiencia de usuario sencilla, y mas
en este momento en el que la Ley Sandbox, entrada en vigor re-
cientemente, permite acelerar la innovacion e incentiva a desa-
rrollar proyectos que mejoren las condiciones de acceso y dispo-
nibilidad a servicios financieros por parte de los usuarios.

El segundo panel titulado ‘Coémo colaborar con startups des-
de las redes de distribucion fisica para incrementar la oferta de
valor’, se llegd a la conclusion de que la sinergia entre el canal
digital y el canal fisico en seguros aporta diferenciacion, agilidad
y permite tener una mejor oferta de valor al cliente.

Aura Seguros avanza en la integracion de EIAC

Aura Seguros se ha incorporado al software de gestion para corredurias,
mediadores y agentes de seguros de TE-SIS Soluciones, que cuenta con EIAC.

De esta forma, se incluye los seguros de Decesos y todos 1los medios necesarios
para facilitar al mediador un crecimiento sostenido y con el maximo beneficio.
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El sector asegurador amplia hasta el 31 de marzo
la proteccion al personal sanitario

El sector asegurador reitera su compromiso en la lucha contra la Covid-19.
Las aseguradoras participantes en el fondo para proteger frente al
coronavirus al personal de centros sanitarios y de residencias en Espafia han
acordado extender la vigencia del seguro gratuito de Vida y subsidio por
hospitalizacion hasta el proximo 31 de marzo de 2021.

Fl pasado abiril, 109 entidades aporta-
ron 38 millones de euros que se estan em-
pleando en proteger a todo el personal de
hospitales, tanto publicos como privados;
centros publicos de atencion primaria y ser-
vicios de emergencias; asi como a quienes
trabajan en residencias, tanto publicas o
privadas, de mayores, de personas con dis-
capacidad (intelectual o fisica), paralisis ce-

Avanza Prevision,
aseguradora de Vida de Grupo
Mutualidad Abogacia, ha
reforzado su estructura de
gobierno con la incorporacion
de Raul Casado como director
general de la compaiiia.

rebral, autismo y salud mental. En total, la
industria del seguro da cobertura gratuita a
mas de 1 millon de personas que presta sus
servicios en estos centros en todo €l pais.
Estara operativo hasta el proximo 31
de marzo de 2021. Para entonces, el segu-
ro habra dado proteccion durante un ano
completo a este colectivo profesional. La
proteccion que el seguro presta se mantie-

ne igual. El capital asegurado en caso de
fallecimiento por causa directa de la Co-
vid-19 asciende a 30.000 euros por persona.
El subsidio de hospitalizacion conllevara el
pago de 100 euros al dia al profesional in-
gresado siempre que su estancia hospita-
laria supere los tres dias y hasta un maximo
de dos semanas. ks decir, los pagos osci-
laran entre los 400 y los 1.400 euros.
Ellistado de los perfiles profesionales
incluidos, la documentaciéon a aportar, asi
como las vias de contacto para remitirla se
encuentran en la web www.unespa.es/
que-hacemos/coronavirus/.

Avanza Prevision nombra a Raul Casado director general

Casado ha sido hasta diciembre de 2020 y desde 2013, subdirector ge-
neral de Autorizaciones, Conductas de Mercado y Distribucién de la Direccion
General de Seguros y Fondos de Pensiones (DGSFP), entidad en la que ha
desarrollado su actividad profesional desde 2004. Casado es licenciado en
Derecho por la Universidad Autéonoma de Madrid e Inspector de Seguros del
Estado. Ademas, es master en Tributacion y Asesoria Fiscal y ha sido con-
sejero del Consorcio de Compensacion de Seguros, de Agroseguro y de la
Sociedad Mercantil Estatal de Gestion Inmobiliaria de Patrimonio (Segipsa).
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ElPlan de Seguros Agrarios
Combinados para 2021, contara con
un incremento del 19%

El Consejo de Ministros ha aprobado el Plan de Seguros
Agrarios Combinados para 2021, que cuenta en los
Presupuestos Generales del Estado con 256,47 millones
de euros, de los que 251,27 subvencionaran las primas
de seguro de agricultores y ganaderos. Eso supone un
incremento de 40 millones (19%) con respecto ala
cantidad presupuestada en los cinco planes anteriores.

Entre ellas destaca la subvencion de los recargos del segu-
ro aplicados por una elevada siniestralidad individual, lo que
permitira prestar un mayor apoyo a aquellos productores cuyas
explotaciones se ubican en zonas de mayor riesgo; hasta ahora
losrecargos, que en 2019 afectaron a 20.000 asegurados, no eran
subvencionables. Por su parte, los agricultores jovenes veran
practicamente duplicada su subvencion, ya
que esta, que se movia entre el 9y el 11%, se
incrementa en 10 puntos.

Ademas, el plan incluye dos nuevas subven-
ciones adicionales en el seguro de compensacion
por pérdida de pastos (para explotaciones ecolo-
gicas que estén en una agrupacion de defensa
sanitaria ganadera), asi como una subvencion en
las lineas acuicolas por el fraccionamiento del
pago de las pdlizas. También se incrementa la
subvencion base al seguro agrario en Canarias.
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La frecuencia siniestral de Defensa Juridica ha crecido
un 8% desde marzo de 2020, segun Arag. Su
comportamiento ha venido
condicionado por la pandemia y las
diferentes fases por las que
ha pasado: los primeros
meses del afio los
siniestros disminuyeron,
pero una vez finalizado el
primer estado de alarma y el confinamiento,
aumentaron su frecuencia un 35%.

L.os siniestros de Defensa Juridica
aumentan un 8% en la pandemia

El tipo de siniestros también han variado. En primer lugar,
aparecen los de impagos, causados por la inestabilidad econo-
mica provocada por la Covid-19 y las medidas para detener su
avance. En segundo lugar, se encuentran las humedades en el
hogar, vinculadas al uso intensivo de la residencia principal du-
rante el confinamiento. Asimismo, han crecido los siniestros re-
lacionados con el consumo de servicios a causa de la paralizacion
de prestaciones de servicio.

No todos los tipos de siniestros han aumentado con res-
pecto al 2019. Las lesiones han disminuido un 21% porque estan
ligadas a la circulacion de vehiculos. Lo mismo ha ocurrido con
las pdlizas que cubren a empresas, que han provocado un 25%
menos de siniestros, llegando a descender su frecuencia un 55%
durante los meses de confinamiento como consecuencia del
cierre temporal de muchas de ellas.
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Campus del Seguro explica la actual
normativa de formacion

Campus del Seguro ha elaborado dos videos informativos en los
que, en dos minutos, explica la normativa en vigor en formacion.

“Existe un desconocimiento de las obliga-
ciones exactas que, en este momento, se deben
cumplir en materia de formacion. Eso esta pro-
vocando, en algunos casos, un cumplimiento
inadecuado en esta materia”, sefnalan desde
Campus del Seguro.

Se aclara que los mediadores de seguros
deben seguir sujetos al RD 764/2010 y la Reso-
lucion de Formacion de 18 de febrero de 2011 que emanan de la anterior
Ley de Mediacion ya derogada que establecio los Grupos A, By C que
aun estan en vigor, tanto para la formacién inicial como para la continua,
y que seguiran asi hasta que no se apruebe la futura Resoluciéon de For-
macion.

Respecto a las aseguradoras, en materia de formacion, deben sujetar-
se a lo recogido en el Anexo XII del nuevo RDL 3/2020, pero teniendo en
cuenta que actualmente solo estan obligadas a la formacion inicial de su
personal relevante y empleados, pero no asi respecto a la formacion conti-
nua en tanto no se apruebe la nueva resolucion de formacion.

Jorge Campos, director de Campus del Seguro, explica la situacion
formativa actual para los mediadores en un video.

En otro orden de cosas, la correduria Broker Directo, ha puesto en
marcha ‘Campus Broker Directo’, un espacio de formacion online para todos
sSus miembros, sus empleados y colaboradores externos.

Asimismo, Aura Seguros se ha integrado a Campus del seguro y Mar -
kel y Reale han creado nuevos cursos en su plataforma.

"i1Qué formacidn
esta en vigor
actualmente para

los Mediadores de
Seguros?”
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El seguro de Decesos
continua la digitalizacion de
sus coberturas

Coberturas como el borrado de la huella digital
o la disponibilidad de la formalizacion de un
testamento online son algunas de las que se
pueden encontrar en los seguros de Decesos,
como ratifica el estudio 'El seguro de Decesos:
situacion y tendencias de futuro. Evolucion
2020', realizado por ICEA con la participacion
de un conjunto de aseguradoras que agrupan
algo mas del 89% de las primas del ramo.

Esto se corresponde a la busqueda de clientes
mas jovenes cuyos requerimientos en la contratacion
de productos aseguradores van en la linea de la digi-
talizacion, tanto en coberturas como en formas de con-
tratacion.
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Avant?2 cierra el afio con mas de 550.000 polizas emitidas

Avant?2 ha cerrado el ario 2020 con cifras maximas de produccion y un crecimiento muy
apreciable respecto a 2019. En total, el multitarificador de Codeoscopic emitio mas de
550.000 pdlizas, con mas de 2 millones de presupuestos abiertos y una cifra de negocio

superior alos 150 millones de euros intermediados.

Pese al pardon de actividad que supu-
sieron los meses de confinamiento, “las
cifras muestran la capacidad de adaptacion
y recuperacion del canal corredores vy la
importancia que la tecnologia ha tenido en
el nuevo escenario”, ha subrayado su di-
rector general, Angel Blesa.

Asi, Avant2 integr6 a lo largo de ese
ano mas de una veintena de nuevos segu-
ros de hasta 16 companias distintas. El

portfolio global del multitarificador se eleva
ahora hasta los 110 productos asegurado-
res y medio centenar de companias.
Todos ellos estan ya disponibles en el
nuevo Avant2 Sales Manager, la plataforma
que con el inicio de 2021 toma el relevo
definitivo, aunando multitarificacion y ges-
tion integral de clientes a través de CRM.
Por otro lado, Codeoscopic ha redise-
Nado su web para presentar un nuevo site
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que refleja el crecimiento del grupo con la
incorporacion de Te-Sis Soluciones y SACS,
y refuerza su mirada hacia el mercado in-
ternacional con una vision multi idioma.
Esta renovacion supone el primer paso en
el proceso de rebranding que la compania
va a acometer alo largo de 2021, con el que
subrayara la perspectiva de suite de solu-
ciones tecnologicas para el canal mediado
y el sector asegurador.

El Grupo Mutua finaliza 2020 liderando No Vida con un crecimiento del 2,85%

&

GRUPOMUTUA

El Grupo Mutua Madrilefia cerré 2020 como la compania de seguros generales lider por
tercer ano consecutivo. Concluyo el ejercicio con un volumen de primas en No Vida de
5.418 millones de euros, lo que supone un crecimiento del 2,85% respecto al afio
anterior. El grupo cuenta con una cuota de mercado en No Vida del 14,63%.

N En Salud, donde opera a través de Segurcaixa Adeslas, Grupo Mutua cerr6 el pasado ejercicio
como lider, con unos ingresos por primas de 2.855 millones de euros, un 6,23% que en 2019.

5 En Autos, el grupo concluy6 con un volumen de primas de 1.577 millones de euros, un 0,90%
mas que el anio anterior, el mayor crecimiento en primas de los cinco primeros grupos del ranking.
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Berkley Espana lanza un nuevo programa de

fidelizacion de corredores

Berkley Espafia tiene un nuevo programa que ofrece mas ventajas a los
corredores, con servicios exclusivos de formacion, herramientas
comerciales, servicios, etc. Su adhesion a €l es el reconocimiento de una
evolucion y partnership de los corredores mas activos en la compaiiia.

Tras la anexion a ‘Berkley Exclusive’
se entrega un distintivo por parte del equi-
po de Desarrollo de Negocio, donde se ex-
plican todas las ventajas que se ponen a
disposicion del corredor dependiendo de

su categoria: Plata, Oro o Exclusive.
“Llevamos tiempo analizando con los
mediadores las ventajas que mas les pue-
den encajar para mejorar su labor del dia a
dia”, ha declarado Angel Macho, director

de Negocio de la aseguradora.

Por otro lado, Berkley Espana ha in-
corporado al departamento de Desarrollo
de negocio a Eva Fernandez, para reforzar
la zona de Catalufia, Baleares y Aragon; y
a Arancha Mena para la zona Centro. “Es-
tas incorporaciones son una apuesta para
dar mejor servicio y poder llegar a todos los
corredores”, seniala Macho.

Plus Ultra Seguros ha implantado la nueva
area personal e-cliente, una plataforma que

permite a los asegurados realizar

comodamente gestiones online. Pueden

consultar el estado de los productos

a = Phastlitra Contratados y sus
—_— coberturas;
R descargar

G duplicados de las
mrT polizas; consultar
—_— recibos o acceder al
e cuadro médico,

entre otros servicios.

Plus Ultra Seguros lanza una plataforma
digital para facilitar las gestiones online

Esta plataforma ofrece valor afiadido al cliente, ya que puede obtener
informacion relativa a sus polizas de manera facil, comoda y centralizada. En
este sentido, incorpora un nuevo modulo de salud que incluye las funcionali-
dades que el cliente necesita, como acceso a su cuadro medico, la solicitud
de autorizaciones y reembolsos, entre otras. Ademas, e-cliente incluye un
modulo de ahorro que dispone de dos herramientas para realizar calculos de
prevision gracias a un simulador de ahorro fiscal y otro de calculo de pension.

La nueva plataforma ha incorporado un chat para contactar con atencion
al cliente, que facilita la resolucion de dudas de manera rapida y directa. En
esta linea, el asegurado puede consultar facilmente la ficha de su mediador,
en la que se incluyen sus datos de contacto y otros teléfonos de interés.
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ACS-CV celebraun curso
practico sobre la suscripcion

de polizas

La Asociaciéon de Corredores de Seguros de
la Comunidad Valenciana (ACS-CV) ha
celebrado de forma telematica un curso-
taller practico e interactivo sobre la
documentacion que se debe entregar a los
asegurados en cumplimiento de lo dispuesto
en la nueva Ley de Distribucion de Seguros.

Con el titulo ‘Actua-
cion del corredor en la
suscripcion de las pdlizas
de seguros’, el profesor de
la Universidad de Valen-
cia y asesor de ACS-CV,
Juan Bataller, estructurd
los tres pasos de la sus-
cripcion: toma de datos/
informacion, elaboracion
de la propuesta y firma
contractual.

En la segunda parte del curso, celebrada on-
line el 28 de enero, se hablo de las estrategias para
prevenir la responsabilidad civil del corredor. Los
profesionales tuvieron la oportunidad de partici-
par planteando preguntas y casos practicos al

ponente.
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Sanchez-Albornoz inicia su cuarta
legislatura al frente del Colegio de
La Coruna

Lanueva Junta de Gobierno del Colegio de Mediadores de Seguros
de La Corufia ha tomado posesion de sus cargos para los proximos
cuatro afnos. Juan Manuel Sanchez-Albornoz presidira de nuevo la
institucion colegial, acompariado de Marcos Carreira como
vicepresidente; José Ramon Cobian, como tesorero; y Carmen
Aradas, como secretaria.

También formaran parte de esta nueva Junta de Gobierno Dimas Suarez,
German Ortega, Javier Bermejo, y Oscar Golan, en calidad de vocales.

Fl pasado dia 20 de noviembre finalizo el plazo para la presentacion de
candidaturas, siendo la liderada por Sanchez-Albornoz la Uinica presentada,
por lo que la Mesa Electoral la proclamé como electa para los proximos cua-
tro anos.
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El Consejo General denuncia las nuevas politicas

de vinculacion de la banca

El Consejo General de los Colegios de Mediadores de Seguros denuncia la
presion que las entidades bancarias ejercen sobre los usuarios y
consumidores para la contratacion de productos a traves del aumento de las
comisiones. Esta nueva practica, se suma a la mala praxis ya generalizada
de imponer la contratacion de seguros vinculados a prestamos e hipotecas,
como revelo el estudio a este respecto llevado a cabo en colaboracion con
Cecas y la empresa de investigacion de mercados GAD3, el pasado ario.

Ahora, después de analizar los cambios que han aplicado las
principales entidades financieras de Espana, el Consejo General
ha detectado que han empezado a cobrar comisiones. En algunos
casos pueden llegar hasta los 240 euros anuales, si no cumplen
las injustas condiciones para reducirlas. Estas condiciones suelen
vincularse a la realizacion de un cierto numero de operaciones
con una tarjeta de débito o crédito, o la contratacion de productos
propios como fondos de pensiones 0 seguros.

Desde el Consejo General se alerta de que estas nuevas poli-
ticas persiguen mayor vinculacion con la entidad bancaria, que va
en detrimento de sus derechos como consumidores.

Uno de los requisitos de las entidades bancarias para obtener
una rebaja de las comisiones es la contratacion de un seguro con
Su propio grupo asegurador. La presion para su adquisicion, unido
al conjunto de descuentos que conlleva hace que, en muchos ca-
S0s, los clientes obtengan productos por duplicado, que no nece-
sitan o, incluso, en muchas ocasiones, se 1os coloquen a un precio
superior al que lo hubieran contratado con un mediador.

El rol que ha adoptado la banca con estas practicas puede

incumplir hasta tres leyes: La Ley General de Defensa de los Con-
sumidores y Usuarios, la Ley de Mediaciéon de Seguros y Rease-
guros y la Ley de Defensa de la Competencia.

La banca tiene la obligacion de informar al cliente de manera
personalizada e individualizada sobre los cambios que se hagan en
Sus cuentas, sobre todo cuando se trate de cambios que no sean
favorables, como es en este caso el incremento de las comisiones.
Ademas, deben informar con dos meses de antelacion de estos
cambios, de lo contrario se estarian alejando del codigo de buenas
practicas bancarias y no cumplirian tampoco con las obligaciones
estipuladas en la Ley de Servicios de Pago que les regula.

Sin olvidar que, hay ciertos tipos de comisiones y gastos que
los bancos no deberian cobrar como son las comisiones por tener
una cuenta obligatoria por una hipoteca o depdsito, los gastos por
reclamacion de posiciones deudoras o descubiertos, la comision
por devolucién de cheques, la comision de mantenimiento de tar-
jetas, las comisiones aplicadas sin cumplir €l plazo de aviso o los
gastos de formalizacion de la hipoteca.

Desde el Consejo General se recuerda que, ante un cobro
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indebido, el primer paso es solicitar al banco la retirada del gasto
0 comision indebida, presentando la documentacion pertinente.
Sila entidad bancaria no ha retirado el cobro, se puede presentar
una reclamacion al departamento de Atencion al Cliente. Si en los
dos meses siguientes este no ha dado una respuesta o sigue man-
teniendo el cobro, se debera presentar la reclamacion ante el Ser-
vicio de Reclamaciones del Banco de Espana. La resolucién a la
que llegue este organismo no es vinculante, pero supondra un
hecho favorable si hay que acudir a la via judicial, esta seria la
ultima via.

Tanto el Consejo General como los Colegios de mediadores
provinciales han intensificado sus tareas de vigilancia a la banca,
con el objetivo de evitar este tipo de practicas que afectan al con-
junto de la sociedad. Asimismo, reclaman a la administracion que
no ceda ante las presiones y que vele por el cumplimiento de las
leyes vy los intereses del consumidor.

En otro orden de cosas, el Consejo General advierte, a traves
de las conclusiones extraidas del estudio ‘Poblacion en riesgo de
Inundacidn en Espana en la franja de los primeros 10 Kilometros
de costa’, elaborado por Cecas y el Observatorio de la Sostenibi-
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lidad, que las DANAS (Depresiones Aisladas en Niveles Altos) e
inundaciones graves seran cada vez mas frecuentes en la penin-
sula y, en consecuencia, afectaran a mas gente.

Cada ano somos testigos de diferentes temporales que, con
el cambio climatico, se agravan ano tras ano. La destruccion de
la capa de ozono y las altas temperaturas provocan cambios en
los patrones de las precipitaciones y del clima, la subida del nivel
del mar y, en consecuencia, lluvias torrenciales mas frecuentes e
inundaciones graves.

Un ejemplo de ello es la borrasca Filomena padecida a pri-
meros de enero. El Consejo General recomiendan que todos aque-
llos que hayan sufrido algun dafio material y/o personal a conse-
cuencia de ella, acudan a sus mediadores cuanto antes para
solventar estos siniestros de manera rapida y organizada. Se re-
comienda realizar fotografias en el mismo momento en el que se
conoce el accidente o dano y conservar los restos de los bienes
danados. Si se debe afrontar alguna reparacion de urgencia hay
que guardar las facturas para luego reclamar el importe. Solo se
puede reclamar si se tiene un seguro con una poliza de proteccion
frente al dano y se esta al dia en el pago de las cuotas.

Martaga Correduria amplia su presencia en la Comunidad Andaluza
AN

Martaga Correduria sigue en expansion y crecimiento con la integracion de la correduria de
Segur.Roman en Jerez de la Frontera. El 1 de enero de 2021 se formalizo la operacion,
haciendose cargo la primera, de las obligaciones y garantias de la segunda.

Los intervinientes de la ope-
racion corporativa consideran
que con el acuerdo alcanzado los
clientes de Segur.Roman veran

aumentado su asesoramiento,
atencion y proteccion, pasando a
formar parte de una gran corre-
duria con una amplia experiencia.

Esta operacion la acerca a
Su objetivo estratégico de al-
canzar los b0 millones de euros
de primas intermediadas.
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Linklawyers prestara asesoramiento juridico

a los asociados de Cojebro

Los despachos Ibidem Abogados y Goldaracena Abogados, asociados
de Linklawyers, han firmado un acuerdo de colaboracion con Cojebro
por el que la alianza prestara asesoramiento juridico especializado en
la tramitacion de siniestros e interpretacion de las clausulas

contractuales aseguradoras.

Cojebro refuerza asi su apuesta por servicios de valor para
sus asociados, apostando por los despachos de Linklawyers, que
ayudaran a los corredores de la asociacion en su carrera por la
especializacion y diferenciacion.

Por otra parte, Biatrans y Blai Gabinet de Serveis (del Grupo
Blai, socio de Cojebro) han obtenido, por tercer ano consecutivo,
la certificaciéon a la Excelencia en Gestion Empresarial (IeE). Se
trata de un reconocimiento respaldado por El Economista e Infor-
ma D&B, cuyo objetivo, es que las empresas tengan la oportunidad
de acreditar su solvencia y buena gestion ante clientes, provee-
dores, empleados o entidades financieras.

En esta ocasion, los principales parametros que se evaluaron
para obtener este certificado fueron: la solvencia, la rentabilidad,
el crecimiento, el empleo, la internacionalizacion, la responsabili-
dad social corporativa, la satisfaccion de clientes, la innovacion,
la gestion del riesgo comercial y digitalizacion.

Con esta certificacion, Biatrans y Blai Gabinet de Serveis ob-
tendran una serie de beneficios como los de potenciar la empresa,
destacar frente a la competencia; conseguir reconocimiento para
Su marca; mejorar la percepcioéon de sus trabajadores; consolidar
la confianza de sus clientes y proveedores y aumentar el valor de
la compania, entre otros.

Rosillo Hermanos cierra el ano con un crecimiento del 17%

La correduria Rosillo Hermanos ha terminado 2020 con un crecimiento del 17%, un buen dato
que se une alos 36 millones de euros en primas netas y cinco millones de euros en ingresos
conseguidos en los ultimos tres aros.

De cara al ano que viene, la empresa liderada por Carlos y Miguel Rosillo, estableceran un nuevo
plan estratégico, que incluye, entre otros, la integracion de nuevas corredurias.
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Adecose premia a las comparnias mejor valoradas

Adecose ha concedido los Premios Estrella a las 16 compariias mejor
valoradas en su Bardmetro 2019 en cuanto a satisfaccion global y calidad del
servicio. La entrega de premios, en esta ocasion, se realizo mediante un video
que recoge la vision de las aseguradoras sobre la importancia del Barometro
y la actuacion del sector asegurador en este ario excepcional.

Por categorias, el Premio Estrella Oro
ha sido concedido a Reale Seguros, Liberty
Seguros, Zurich, Plus Ultra Seguros, Fiatc
Seguros, Seguros Bilbao y Arag. Por su par-
te, Surne, Hiscox, Berkley, Ergo Seguros de
Viaje y Markel han recibido el Premio Es-
trella Plata.

Por ramos, Adecose ha entregado el
Premio Estrella Bronce a Reale Seguros en
Autos, Flotas, Danos / Patrimoniales, Pérdi-
das pecuniarias; a Plus Ultra en Transportes;
a Berkley en Responsabilidad civil; a Asefa
en ramos técnicos; a Arag, en Defensa juri-
dica; a Ergo Seguros de Viaje, en Asistencia
en viaje; a DKV, en Salud individual; a Cig-
na, en Salud colectivo; a Surne, en Acciden-
tes, Vida riesgo individual, Vida riesgo co-
lectivo y Vida ahorro/Pensiones; a Fiatc
Seguros, en Decesos; y a Coface, en seguro
de Crédito / Caucion / Politico.

Segun explica Martin Navaz, presiden-
te de Adecose, la Estrella de Oro reconoce
a las empresas que obtienen mas de un 7

en Servicio Global en el Barometro Adeco-
Se y que participan en iniciativas clave de
la asociacion; la Estrella de Plata se conce-
de a las aseguradoras que alcanzan una
valoracion superior a 7 en Servicio Global;
y la Eistrella de Bronce se otorga a las com-
pafias que consiguen la mejor valoracion
en cada uno de los ramos de actividad.

Las companias se preparan ya para los
resultados del Barometro Adecose 2020 que
se presentaran al sector el 17 de febrero, por
primera vez de forma online. En €1, los pro-
fesionales de las corredurias asociadas de
Adecose han valorado la calidad del servi-
cio prestado por las companias durante este
ano de crisis sanitaria y econémica deriva-
da de la pandemia.

En esta duodécima edicion, el Baro-
metro ha contado con una participacion
récord del 91% de los socios y ha recogido
1.391 encuestas.

Por ultimo, sefnialar que la Junta Direc-
tiva de Adecose ha aprobado la entrada de
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B,

la correduria SPB Seguros como socio. De
esta forma, se alcanzan 154 corredurias de
Seguros y reaseguros asociadas.

En materia europea, Juan Ramon P13,
tesorero de Adecose y presidente de Bi-
par, ha informado sobre el tratamiento
qgue la Federacion esta dando a la pro-
puesta de Directiva de Resiliencia Ope-
rativa Digital (DORA), una medida plan-
teada por la Comision Europea para paliar
ciberataques y otros riesgos dentro del
sistema financiero.
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Howden Iberia adquiere la cartera de la correduria
Arroyal Cantera

Howden Iberia ha anunciado la compra de la cartera de la correduria andaluza
Arroyal Cantera, pasando asi a intermediar mas de 200 millones de primas. Con
esta operacion refuerza la estrategia de expansion geografica para tener mas
cercania con los clientes con 17 oficinas, tres de ellas en Andalucia (Sevilla, Jerez
y Algeciras).

La especializaciéon de Arro-
yal Cantera en el negocio de Sa-
lud, empresas y administraciones
publicas, facilitara su integracion
en Howden, que continua con la
estrategia comercial de especia-
lizacién y que tiene por objetivo
alcanzar los 100 millones de eu-
ros en ingresos y 1.000 emplea-
dos en los proximos b anos.

Francisco Arroyal, CEO de
Arroyal, ha comentado que “es-
tamos convencidos de que con el expertise, la especializacion de Howden y el respaldo de
Londres, podremos acceder a empresas y clientes de la zona de Cadiz que hasta ahora no
podiamos dar servicio”.

Por otro lado, Howden Iberia ha reforzado su area de Colegios Profesionales con dos
nuevas incorporaciones: Rebeca Alonso y Jaime Renobales, ambos licenciados en Derecho,
por la Universidad Complutense y de Deusto respectivamente, y han desarrollado la mayor
parte de su trayectoria profesional en corredurias de seguros.

Asimismo, se ha contratado a Agata Sancho como subdirectora general de Human
Capital & Benefits. Sancho es experta en el diseno y la gestion de planes de beneficios so-
ciales incluyendo programas de salud, vida y pensiones.

[ati Seguros estrena
un podcast de viajes

Iati Seguros ha inaugurado un
podcast viajero, ‘La aventura de
viajar’, con contenido nuevo
cada 15 dias, con una duracion
de 30 minutos.

En él se habla sobre los destinos
turisticos, consejos practicos para
viajar o diferentes experiencias de
expertos viajeros, siempre desde una
perspectiva del viajero responsable.

Laidea de crear este podcast es
responder con contenido de calidad
a las necesidades de un nuevo pu-
blico que cada vez consume mas
este tipo de formatos.



Grupo Barymont crece un 22% en
Vida Riesgo y un 50% en las primas
de Ahorro

El Grupo Barymont arranca el nuevo ano enfocado en
convertirse en el lider en bienestar econdmico del pais.
Asilo anuncio su director general, Javier Montaraz,
durante el ultimo evento de 2020 celebrado de manera
virtual por la empresa especializada en educacion,
planificacion y gestion financiera.

Montaraz celebro que, a pesar de las circunstancias, el volu-
men total de negocio ha sido el mejor de toda la historia de Bary-
mont que se ha visto, incluso, incrementado en un 20% con res-
pecto a su mayor ano de facturaciéon. Ha crecido un 22% en Vida
Riesgo y un 50% las primas en productos de Ahorro.

Para 2021, se plantean como ob-
jetivo consolidar el canal partners, el
canal Pepe Promedio y el Programa
Academy Pro, “un ambicioso proyecto
que ya ha comenzado a desarrollarse a
través del Programa de Bienestar Eco-
noémico para Empresas y que se quiere
hacer extensible a las universidades y
a los centros educativos del pais”.

Emilio Montaraz, presidente del
Grupo, recordo que Barymont comen-
zO como agente exclusivo y hoy, des-
pués de haber pasado por diferentes
etapas, no es solo una correduria, sino
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un grupo de empresas que aglutinan “todo lo que los clientes
puedan necesitar para alcanzar su bienestar econémico”.

Por otro lado, el Grupo ha participado en el Congreso Inter-
nacional de Ventas para Emprendedores y Microempresas orga-
nizado de manera virtual por la Asociacion Espanola Multisecto-
rial de Microempresas (Aemme). En ella, Montaraz hablo de la
importancia de la fuerza de voluntad mas que de la motivacion
para “empujarnos desde dentro a afrontar nuevos retos” y espan-
tar los miedos que nos puedan acechar porque “son los ladrones
de los suenos”.

Tras definirse como emprendedor, mas que como empresario,
dio una serie de pautas imprescindibles para construir un negocio
de éxito y que pasan por “ver oportunidades donde otros solo ven
problemas, cambiar actitudes, tomar decisiones constantemente,
salir de nuestra zona de confort y tener la mente, los sentidos y el
corazon siempre alineados en la misma direcciéon para encontrar
el éxito sin obstaculos que nos desarmonicen”.

Innovar “no es solo necesario para avanzar sSino para sobre-
vivir’. No hay tiempo para adaptarse
al cambio de modo que, si antes “el
pez grande era el que se comia al pe-
queno, ahora es el pez rapido el que
se come al lento” y ésta es una venta-
ja que deben aprovechar las microem-
presas puesto que, por sus estructuras
y caracter, pueden ser mas rapidas
que las grandes.

Por ultimo, sefialar que el Grupo
Barymont colaborara con el Estudio
de Estrategia y Finanzas (EEF) para
acercar el bienestar econémico a los
clientes de la consultoria.
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Las organizaciones de corredores consensuan un escrito para

informar del incremento del IPS

Adecose, Aunna, Cojebro, Consejo General, Espabrok y Fecor han consensuado un
escrito que han remitido a los mediadores de seguros de sus organizaciones
sobre el impacto del incremento del impuesto sobre primas de seguros (IPS)

%

del 6% al 8, establecida en los Presupuestos Generales del Estado.

De esta forma, las organizaciones trasladan un criterio inico
y riguroso sobre los efectos de esta subida impositiva y que con-
tiene la postura ampliamente aceptada por €l sector.

De esta forma, las corredurias de seguros y entidades podran
transmitir al conjunto de los clientes un criterio coincidente y
preciso que despeje las dudas creadas.

Una de las cuestiones que han querido aclarar, es el devengo
del IPS, cuya normativa establece que se devengara en el momen-
to en que se satisfagan las primas relativas a las operaciones gra-
vadas. Sin embargo, las asociaciones han tomado como referencia

Travelingua lleva mas de 15 anos gestionando
programas internacionales en Estados Unidos y Ca-
nada, proporcionando una inmersion cultural a los

las consultas emitidas por la Agencia Tributaria, basadas en un
régimen transitorio similar al que se establecio cuando se aprobo
el impuesto en 1997. Por tanto, el tipo actual del 6% seria de apli-
cacion a aquellas polizas de seguro que sean formalizadas y que
tengan fechas de efectos anteriores a la fecha en que entra en
vigor la Ley. En cambio, el tipo impositivo del 8% resultaria de
aplicacion a las polizas de seguro cuyos efectos se produzcan a
partir de la fecha en que entra en vigor la Ley.

Como una excepcion a este criterio, se encontrarian los pagos
fraccionados de prima. En dichos supuestos, aplicaria el tipo im-

Travelfine se alia con Travelingua para asegurar programas
educativos internacionales
Travelfine, plataforma digital de seguros de viaje a medida, y Travelingua, especialista en

programas de estudios y trabajo en el extranjero, se han unido para el lanzamiento de
‘Cancelacion Freedom' (ver Productos).

jovenes para desarrollarse profesionalmente y mejorar
su inglés. Durante la crisis del coronavirus muchos
de estos programas han sido cancelados debido a las

PymeSeguros



La nueva Junta de
Gobierno del Colegio de
Mediadores de Seguros
de Madrid ha tomado
posesion de sus cargos
para estar al frente de
la institucion colegial
los proximos cuatro
anos. Elena Jiménez de
Andrade, presidira esta
instituciony le
acompanaran en la Junta Directiva Angel del Amo, como
vicepresidente; José Luis Solans, como Tesorero; y Dolores Cardenas,
como secretaria.

El Colegio de Madrid constituye su nueva
Junta de Gobierno, con Elena Jiménez
Andrade al frente

Con la constitucion de la nueva Junta de Gobierno, se cierra el proceso
electoral de la institucion colegial. El pasado 20 de noviembre finalizo el plazo
para la presentacion de candidaturas a las que concurrieron dos. Una liderada
por Elena Jiménez de Andrade y la otra encabezada por Trinidad Herrera. Re-
unida la Mesa electoral para su analisis, estimo invalida la candidatura pre-
sentada por Trinidad Herrera al no cumplir ésta con los requisitos establecidos
en el Reglamento electoral y las normas estatutarias del Colegio. El 25 de no-
viembre la Mesa Electoral proclamo electa la Unica candidatura legalmente cons-
tituida, liderada por Elena Jiménez de Andrade.

En otro orden de cosas, Zurich Seguros ha recibido el premio Azucarillos.
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RibéSalat se incorpora al
cluster de la industria
deportiva Indescat

RibéSalat se ha
incorporado a Indescat, el
cluster catalan dela
industria del deporte
para generar sinergias e
identificar nuevas
oportunidades de
negocio entre sus mas de 80. El broker se
convierte en la unica compariia del sector
asegurador que forma parte del cluster.

La adhesion de RibéSalat es fruto de su clara
vocacion de digitalizacion del mercado en el am-
bito deportivo, persiguiendo la adaptacion de los
seguros a los nuevos tiempos de practicar depor-
te; ademas de dar continuidad a su labor de apoyo
a este sector, especialmente en un momento tan
complicado como el actual.

Por otro lado, la correduria y la Federacion
Catalana de Deportes de Invierno (FCEH) han re-
novado un ano mas su convenio de colaboracion
para seguir protegiendo a los 10.000 federados de
la institucion deportiva con dos tipos de solucio-
nes: el seguro ‘Multirisc’ y el seguro ‘Targeneu’,
ademas del federativo para competir.
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Los mediadores de Zaragoza y Teruel analizan el
futuro de los viajes de trabajo y ocio

El Colegio de Mediadores de Seguros de Zaragoza y Teruel e International
SOS celebraron un encuentro virtual para los mediadores bajo el titulo
‘Perspectiva para los proximos viajes de trabajo y ocio’'.

En el acto, Carlos Nadal, direc-
tor Comercial y de Negocio de In-
ternational SOS, explicé céOmo la
compania ha adaptado las garantias
de sus seguros y ha creado produc-
tos especificos que dan cobertura a
las nuevas necesidades generadas
por la Covid-19. La perspectiva sa-
nitaria de la jornada la completo Pe-
dro Ortiz, director médico de Inter-
national SOS, que facilitd una vision
global médica de la pandemia.

Por su parte, Alicia Estrada, directora de Marketing y Comunicacion de Gebta,
patronal de agencias de viajes corporativos, ofrecio a los asistentes una vision global
sobre las inquietudes a la hora de viajar de las empresas y empleados en esta situa-
cion de incertidumbre.

En otro orden de cosas, el Colegio ha celebrado la presentacion del libro conme-
morativo del 55° aniversario de la institucion ‘Colegio de Mediadores de Seguros de
Zaragoza. Mas de 50 anos de historia’ en la sede colegial, que fue seguido por videocon-
ferencia. Se trata de una retrospectiva de 1o mucho que ha evolucionado la profesion y
la institucion. De entre los 16 hitos de estos b5 anos de historia (se fundd en 1965), se
recalco la creacion del Plan Estratégico de la Mediacion de 2013. Algo que “cambi6 la
historia de la mediacion en Espafia consiguiendo que hoy la cuota de penetracion de la
mediacion se situe en el 46%, cuatro puntos por encima de la bancaseguros”.
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Ruiz Re aseguro la
ilusion por la Navidad

La campafia de Navidad de Ruiz Re
se centro en la ilusion como el
elemento mas valioso e importante
de la Navidad. Por eso, la correduria
creo el seguro de Ilusion por la
Navidad, que cont6 con ocho
coberturas que aseguran desde los
adornos navidenos hastalos
villancicos y la llegada puntual de
los Reyes Magos de Oriente.

El seguro cubria desde el dia 22 de
diciembre hasta el 7 de enero y se pudo
descargar en la web de Ruiz Re.

“Hay algo que ni una pandemia mun-
dial puede quitarnos, y es ver la ilusion en
los ojos de los mas pequenos, aunque ten-
gamos que verla por videollamada”, sena-
lan desde la correduria. “Con esta pdliza
podemos decir que esta Navidad, con Ruiz
Re, la ilusion esta asegurada”, dijo Juan
David Ruiz, CEO de Ruiz Re.
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S4 senala el valor de los seguros de Credito y Caucion

para enfrentarse a la crisis

S4 Correduria de Seguros y Gerencia de Riesgos impartio el webinar ‘Los Seguros
de Creédito y Caucion como soluciones estrategicas frente a la crisis de la Covid-19’
junto a la Asociacién de Empresarios de Mos (Aemos). En el encuentro se explico las
bondades y ventajas, tanto del seguro de Credito como herramienta de garantia de

cobro, como del seguro de Caucion como alternativa al aval bancario.

Socorro Sotelo, responsable de la Ofi-
cina de S4 en Vigo, presento el seguro de
Crédito como solucién para protegerse
frente a las insolvencias y destaco las ven-
tajas del seguro de Caucién para las em-
presas.

Eduardo Casal del departamento de

Antonio Fabregat ha sido designado
como nuevo presidente del Consejo
de Colegios Profesionales de
Mediadores de Seguros de la
Comunidad Valenciana en la junta
celebrada a primeros de enero.
Fabregat, que continua como
presidente del Colegio de Castellon,
sustituye al frente del 6rgano
autondmico a Moénica Herrera, que a
finales de 2020 termino su
mandato en el Colegio de Valencia.

Crédito y Caucion de la correduria, dijo que
“contar con una podliza de estas caracteris-
ticas nos permite monitorizar el riesgo y
reducir la incertidumbre sobre los pagos”.

Estefani Rodriguez, del departamen-
to de Crédito y Caucion de S4, explicod que
el seguro de Caucién “es una gran alter-

tesorero.
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nativa al aval bancario porque no ocupa
Cirbe, mejorando la liquidez las empresas
al permitirles disponer de mas activos fi-
nancieros”.

Para ambos, la clave del éxito esta en
disponer de soluciones a medida en fun-
cion de las necesidades de cada empresa.

Antonio Fabregat preside el Consejo de
Colegios de la Comunidad Valenciana

Junto a Fabregat formaran la junta directiva del Consejo Flo-
rentino Pastor (presidente del Colegio de Alicante) como vicepresi-
dente primero; Jorge Benitez (presidente del Colegio de Valencia)
como vicepresidente segundo; Eva Bayarri (del Colegio de Valencia)
como secretaria, y José Vicente Grau (del Colegio de Valencia) como

Las vocalias estan ocupadas por Araceli Calvo (Colegio de Ali-
cante), Luis Mena (Colegio de Alicante), Fernando Solsona (Colegio
de Castellén) v Angel Gomez (Colegio de Valencia).
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Artaianaliza la ciberseguridad en el IV Foro APD-AGEF del Consejero

Artai ha participado enlaIV edicion del Foro del Consejero, celebrada en formato online, organizado por la Asociacion
para el Progreso de la Direccion (APD) y la Asociacion Gallega de la Empresa Familiar (AGEF) en colaboracion con
KPMG. Entre otras cosas, se analiz6 la necesidad de invertir en ciberseguridad.

La correduria BMS Iberia ha
adquirido el 100% Montymargq,
con sede en Malaga, y
especializada en riesgos
industriales, profesionales y
colectivos de afinidad en
Espana. Los empleados de
Montymarq se integraran en las
operaciones de BMS Iberia, que
tendra a Juan de Montes como
presidente no ejecutivo.

Este foro sirvid de punto de encuentro para directivos y empresarios gallegos, con el ob-
jetivo de abordar la nueva agenda, los nuevos retos y las nuevas oportunidades ante el panora-
ma actual y sus consecuencias. Algunos de los temas que han vertebrado el encuentro han sido
el cambio al que se han tenido que someter las empresas y en como traducir cada incertidum-
bre en una oportunidad.

Rubén Martinez, consejero delegado de Artai, tomo parte en el panel ‘Viviendo en la era de
la incertidumbre: Adaptacion al cambio y nuevas oportunidades’. Destaco que desde los Conse-
jos es importante “interiorizar el valor de la inversion en la ciberseguridad porque estamos en un
nuevo ecosistema”. Ha senalado que “la transformacion digital debe llevar de la mano mecanismos
de ciberseguridad”, entendiéndola “como una inversion y no como un gasto”.

BMS Iberia adquiere la correduria Montymarq

Montymarqg es la segunda compania adquirida por BMS en Espafia este afno. A principios
de marzo, BMS Iberia adquiri¢ Jurado Mata, de Granada.

“BMS Iberia esta creciendo estratégicamente: hemos
identificado oportunidades significativas en varias areas
de especializacion clave y estamos bien posicionados para
ser uno de los principales brokers especializados en Espa-
na. La experiencia y el talento lider del mercado de Mon-
tymarq en el ambito de los riesgos profesionales, persona- | %
les y empresariales complementan nuestras crecientes )
areas de especializacion”, ha comentado Fernando j

L

Claro, CEO de BMS Iberia.
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E2K prepara un plan de
formacion de alto
rendimiento para este afo

E2K va a desarrollar este 2021 un plan
de formacion de alto rendimiento
destinado a mas de 1.000 profesionales
que componen los equipos de todas las
areas de las corredurias
#E2KBrokernet, mediante una
plataforma formativa denominada ‘E2K
Alta Escuela para Corredores’.

Comenzaran con b bloques del curso
avanzado ‘Fundamentos técnicos y juridicos
del seguro en la actualidad’, que, ademas ten-
dran su correspondiente certificacion, valida
ante los organismos publicos y privados.

Este curso se imparte en cinco modulos
(14 y 28 de enero; 11 y 25 de febrero y 11 de
marzo) y tratara aspectos relativos al concepto
del riesgo, la nueva legislacion, el contrato de
Seguro y su vigencia, el capital asegurado, la
prima vy el siniestro.

Al dia distribucion

El Colegio de Cordoba, Huelva y Sevilla celebra
una jornada sobre ciberseguros
El Colegio de Mediadores de Seguros de Cérdoba, Huelva y Sevilla ha

celebrado una jornada formativa online sobre ciberseguridad con
Allianz, Berkley y Reale Seguros, para motivar a los mediadores a su

comercializacion.

La jornada se inicié con
una vision rapida sobre la ci-
berseguridad y los cibersegu-
ros, ofrecida por Alfonso Lina-
res, gerente del Colegio de
Seguros de Cordoba, Huelvay
Sevilla, quien tratd aspectos
como la situacién actual en el
sector, consejos para su Co-
mercializacion y el futuro del
ciberseguro.

Posteriormente, Alicia
Fernandez, Cyber Underwriter
de Berkley, reivindico que los
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Jormada Ciberseguridad y Ciberseguros:

mediadores son “capaces y necesarios en el asesoramiento de este tipo de segu-
ros”. En palabras de Javier Casells, Cyber Underwriter de Allianz, “1os que se estan
especializando seran una referencia para el resto”. Miguel Angel Murillo, director
del departamento Técnico Territorial de Reale, indico que “el verdadero problema
de la comercializaciéon de ciber es que no hay volumen, no llegan cotizaciones”.
En otro orden de cosas, Juan Antonio Marquez, presidente de los mediado-
res colegiados almerienses, ha recibido la insignia colegial, que reconoce su

trayectoria.
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Al dia distribucion

El Colegio de Barcelona organiza una
jornada tecnica sobre la nueva Ley de
Distribucion

La Fundacion Auditorium, del Colegio
de Mediadores de Seguros de
Barcelona, en colaboracion con el
Centro de Referencia Nacional en
Administracion, Seguros y Fianzas de
la Comunidad de Madrid, organizo una

jornada técnica sobre la nueva Ley de
Distribucion de Seguros.

=

Una sesion digital en la que se analizaron los cambios y necesidades
formativas que se derivan de la nueva legislacion: las necesidades para la
adaptacion de la formacion en seguros al proximo desarrollo normativo de
la nueva ley de Distribucion de Seguros; necesidades formativas y de con-
tratacion en las empresas del sector; identificar los pertfiles profesionales
emergentes en el sector para ajustar la formacion al mercado laboral; com-
partir experiencias y establecer redes de contacto que fomenten la emplea-
bilidad; y establecer vias de comunicacion con las principales empresas
del sector y agentes involucrados en la Formacion Profesional.

Eduardo Trillo Ruiz, inspector de Finanzas del Estado en Excedencia,
impartioé la conferencia ‘Origen, objetivos y situacion de la Directiva de
Distribucion de Seguros y de la Ley de Distribucion de Seguros y Reasegu-
ros Privados’.

A continuacion, se celebraron tres mesas redondas en donde se ana-
lizaron los principales retos de la distribucion ante la nueva ley; los aspec-
tos mas significativos del nuevo marco normativo; y las vias de colaboracion
entre CRN y las empresas del sector seguros.

La consultoria
Solvento
Consulting ha
creado un Canal de
Denuncias a
disposicion de los
corredores de
seguros, al que
podran acceder los socios del Club Catalan de
Corredores de Seguros (CCC).

Los socios del CCC podran
acceder al Canal de Denuncias
de Solvento Consulting

Fl Canal cumple con los requisitos establecidos
en el articulo 199 del Real Decreto-ley 3/2020,de 4 de
febrero, para que los empleados de los mediadores
puedan notificar infracciones sobre la normativa de
distribucién de seguros que se cometan en su orga-
nizacion.

El acceso al Canal de Denuncias es a través de
la pagina web: www.canaldenunciasmediadores.
com, donde se detalla su finalidad y caracteristicas,
asi como el procedimiento para presentar una denun-
cia a través de la seccion habilitada. El procedimien-
to garantiza la confidencialidad tanto de la persona
que informa de las infracciones como de las personas
fisicas presuntamente responsables de la infraccion.

PymeSeguros
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Espabrok e ICEA elaboran un programa de
Direccion Estrategica para sus asociados
Espabrok e ICEA han elaborado un programa destinado a completar las

necesidades formativas en los campos del conocimiento del negocio y el
entorno, habilidades comerciales, asi como conocimiento del cliente.

Con una duracion de 6 meses, €l pro-
grama modular contempla 5 grandes
areas: estrategia de negocio; analisis fi-
nanciero, gestion de riesgos y de sosteni-
bilidad; cultura de empresa; area de clien-
te; y modelo digitalizacion y oportunidades
de la tecnologia

En otro orden de cosas, la asociacion
ha superado a finales de 2020 las cien co-
rredurias, en 41 provincias, con presencia
en las 17 comunidades auténomas.

e

Por ultimo, senalar que Francisco
Garcia Vegas, director general comercial
y Market Management de Allianz, ha
mantenido un encuentro digital con todo
el Consejo de Administracion de Espabrok,
en las que ha realizado un analisis de la
situacion del mercado actual, las previsio-
nes de evolucion del negocio para el 2021
con detalle de las oportunidades y las me-
didas que la aseguradora ya ha puesto en
marcha.

Al dia distribucion
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La digitalizacion, personalizacion de
la oferta, eficiencia operativa, segmento
empresas, defensa cartera y trabajo con-
junto guian la hoja de ruta de ambas orga-
nizaciones como palancas de negocio.

Alfredo Fajardo, nuevo responsable de Flotas

de Marsh

Marsh ha incorporado a Alfredo Fajardo como responsable de Flotas,
negocio integrado en el area de Consumer & Commercial Business de

Marsh Espana.

Fajardo cuenta con una dilatada experiencia en el sector seguros. Es licenciado
en Econdmicas y cursd un Master en Gerencia de Seguros y Riesgos, y un Programa
de Desarrollo Directivo (PDD) en IESE Business School.



Al dia distribucion

Insure Brokers incorpora nuevas
funcionalidades a su asistente virtual

‘Micro’, el asistente virtual de la correduria Insure
Brokers, ha incorporado nuevas funcionalidades para
valorar y complementar las prestaciones de la Seguridad
Social para autonomos.

Con estas nuevas funcionalidades se calcula la descober-
tura de los auténomos, que en mas del 80% cotizan por la base
minima al RETA. ‘Micro’, en una conversacion, va desvelando
las diferentes prestaciones que tendria por viudedad, orfandad,
el importe de la incapacidad de la baja por accidente, por enfer-
medad y lo que percibiria el autébnomo en caso de incapacidad
absoluta o total.

Al finalizar el proceso, ‘Micro’ envia por correo electréonico
un informe donde se resumen las cantidades en funciéon de los
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“Esta fusién es un paso mas en la busqueda de nuevos
parametros de eficiencia y punto de inflexion en la creacioéon de
un modelo Unico, que va mas alla de la simple tramitacion de de

parametros que introduce el usua-
rio. Ademas, al final del proceso,
presenta unas soluciones geneéri-
cas de baja laboral y seguro de
Accidentes. En las proximas se-
manas, se incorporaran soluciones
en materia de Dependencia, Vida
y de calculo de la pension.

Por otro lado, la web de la correduria ha cerrado 2020 con
casi 38.000 visitas anuales y mas de 17.000 usuarios.

Por su parte, el asistente virtual ‘Micro’, en poco mas de 8
meses de creacion, suma mas de 3.000 visitas. Este ano, ‘Micro’
tendra presencia en una version beta para robots dentro de Goo-
gle My Business, que se sumara a las plataformas actuales donde
esta operando.

En otro orden de cosas, Insure Brokers ha participado en el
homenaje que la Asociacion Amigos del Deporte, que organiza los
Premios Delfos de Valores en el Deporte.

Las corredurias Andalbrok y Mediacion de Seguros
Colectivos se fusionan

Las corredurias de seguros Andalbrok y Mediacion de Seguros Colectivos (MSC) han
realizado su fusion por absorcion, pasando a gestionar una cartera de mas de 22.000
clientes y superando los 33 millones de euros en primas intermediadas, todo ello
con una plantilla que alcanzar los 29 puestos de trabajo.

polizas y siniestros, y que pivota en el analisis de la necesidades,
de atencion al cliente y el disefio de productos con alto valor”,
han anadido.
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Centerbrok constituye un
departamento de Seguros Agrarios
de lamano de Anagan

Alberto Sainz, presidente de la correduria Anagan, y
Fernando Castellanos, consejero delegado de
Centerbrok, han sellado un acuerdo para crear el
departamento de Seguros Agrarios de Centerbrok bajo
la supervision y estructura de Anagan. Su funcion sera
atender a todalared de asociados a la hora de
intermediar en la contratacion de seguro Agrario
Combinado.

A suvez, Ana-
gan se incorpora
dentro de la Red
Centerbrok para
impulsar su desa-
rrollo en seguros
generales. “Hste
acuerdo que afron-
tamos con gran
motivacioén, supo-
ne un refuerzo a
nuestra estructura
Yy NOs permitira ampliar nuestra capacidad de venta en seguros
Agrarios con la ayuda de los asociados de Centerbrok, a la vez
que nos hara consolidar otras soluciones novedosas en seguros
generales donde Centerbrok esta muy bien posicionada”, ha se-
nalado Sainz.

Al dia distribucion

Albroksa alcanza los 30 millones en
primas emitidas

La correduria Albroksa ha alcanzado los 30 millones de
euros de primas emitidas, con un crecimiento del 20%
respecto al final del ejercicio anterior, gracias ala
aportacion de 10 millones de euros de nueva
produccion. El numero de podlizas intermediadas
alcanza las 65.000, con un aumento del 23%.

Albroksa ha puesto a disposicion de su red franquiciada, 58
acuerdos de colaboracion con aseguradoras, agencias de sus-
cripcion o acuerdos especificos con otras corredurias.

“Eiste crecimiento intenso y planificado denota la fuerte pu-
janza de nuestras ya 100 delegaciones franquiciadas. La apues-
ta por el crecimiento persigue la mejora continua de nuestros
procesos operativos y una atractiva capacidad de negociacion
puesta a disposicion de nuestra red comercial”, segun su direc-
tor general, Francisco Alcantara.
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Al dia distribucion

Juan Carlos Tarraga,
maximo responsable para
Vigjes y Turismo de Willis
Towers Watson

Willis Towers Watson ha designado a Juan Carlos Tarraga como
maximo responsable del negocio de Viajes y Turismo de la compariia
en Iberia, cargo que compaginara con su actual responsabilidad
como director de laregion de Baleares y la subdireccion general
de la compahia en Iberia.

Este nombramiento refuerza la posicion de liderazgo de Willis Towers
Watson en el sector turistico y se produce cuando la industria afronta una
situacion inédita de gran complejidad, que requiere planteamientos y solu-
ciones especificas distintas y adaptadas al contexto actual.

Tarraga estudio Turismo en la Universidad de las Islas Baleares y tiene
un AMP por el Instituto de Empresa. Cuenta con mas de 30 anos de
experiencia en el sector asegurador.

Por otro lado, el broker ha anunciado dos nombramientos en su cupula
directiva: Adolfo Careaga asume la direccion de la zona Norte de la compania
(que incluye las oficinas de San Sebastian, Vitoria, Bilbao y Pamplona) y Juan
Ignacio Nicolau pasa a liderar la operacion de la consultora en Cataluna.

Asimismo, en Willis Towers Watson Networks se ha reforzado su pre-
sencia en Madrid con la incorporacion de Garcia Alaman Correduria de Se-
guros. Sumando asi cuatro asociados en la capital. La red ha culminado 2020
con siete nuevas incorporaciones, alcanzando las 53 corredurias asociadas
a la Alianza en Espana.

Ubicada en el centro de Madrid con una fuerte especializacion en em-
presas, Garcia Alaman es una correduria con un perfil altamente técnico y
marcada orientacion al servicio y consultoria de riesgos.

Coseba crea una app para
facilitar los tramites a sured
de distribucion

La correduria Coseba ha lanzado para sured
de distribucién una app, pensada para
facilitar los tramites entre colaborador-
correduria y colaborador-cliente, pudiendo
realizar cualquier tipo de gestion de forma
rapida y sencilla.
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Ademas, la aplicacion permite al colaborador
consultar la evolucion de su negocio en tiempo real
desde su dispositivo movil.

“Somos conscientes de que no seremos nunca
100% digitales ya que no nacimos como una startup,
y porque ademas seguimos creyendo y defendiendo
el trato directo personalizado con nuestro cliente,
pero si estamos seguros que la transformacion digi-
tal, basada en la aplicaciéon de nuevas herramientas,
Nnos va a proporcionar agilidad y rapidez de respues-
ta, y a su vez podemos ofrecer alternativas para que
nuestros clientes obtengan la informacion que
necesitan en cual-

e e AP
manirestado  Colaboradores

manifestado
duria. La mejor forma de gestionor tu cartera de seguros ’
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desde la corre-
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El Gobierno justifica esta subida con dos argumentos: este
tipo impositivo no ha variado desde 1998 y el gravamen sigue
siendo un tipo inferior al existente en otros paises europeos. En
Alemania esta tasa se ubica en el 19%, en el Reino Unido en el
12,5% o en Italia que se establece entre el 12,5% y el 21,5%.

No obstante, desde la correduria se informa que algunos tipos
de seguro estan exentos del Impuesto de Primas de Seguro (IPS):
Seguros sociales obligatorios y colectivos que instrumenten sis-
temas alternativos a los planes y fondos de pensiones; seguros de

La correduria Senassur renueva su cCompromiso

con la mediacion valenciana

Senassur ha renovado el protocolo de colaboracion que unira un afio mas a su
entidad con el Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Valencia.

Cedric Parnaudeau, director general de la correduria del grupo francés Filhet-Allard,
dijo que “si tenemos que destacar algo de la relaciéon mantenida hasta ahora, lo mas po-
Sitivo es el apoyo que siempre recibimos por parte del Colegio”. También avanzo que en
los proximos meses celebraran un webinar en el que trataran las novedades de Senassur.

Al dia distribucion

Uniteco estima que la subida del IPS supondra un
aumento del 33% para el tomador

Uniteco Profesional ha informado que con la entrada en vigor de los
Presupuestos Generales del Estado, el tomador del seguro pasara a pagar un
33% mas debido a la subida del 6% al 8%. Es decir que una poliza con una
prima neta de 100 euros, que actualmente pagaria un IPS de 6 euros, pasara a
pagar, a partir del 2021, 8 euros.

Vida, aunque, si se aplicaria a las garantias complementarias si
existiesen; seguros de Crédito y Caucion, y seguros Agrarios com-
binados. Asimismo, estan exentas de esta tasa las operaciones de
seguro relacionadas con planes de pensiones, operaciones de re-
aseguros y operaciones de seguro de Transporte internacional de
mercancias y viajeros. El Gobierno estima en unos 455 millones
de euros el impacto que esta medida tendra en 2021 (52 millones
en 2022). Supone, segun Unespa, un incremento de casi el 25% en
la recaudacion de este tributo.

k.




Al dia distribucion

Nuevo Comite Ejecutivo de Espanor, presidido por Joaquin

Tabernero

El nuevo consejero delegado de Espanor, Joaquin Tabernero, ha hecho publico los nombres
de los integrantes del Comiteé Ejecutivo de la asociacion que le acompafnaran durante su
mandato de 4 afios y que contara con cinco areas de trabajo: Economica; Servicios; Nuevas
Tecnologias y Productos; Formacion; y Transparencia, Comunicacion y Cumplimiento.

El area Econdmica estara liderada
por Enrique Schoch, director general de
Filhet Allard MDS Correduria de Seguros;
el area de Servicios la encabezara José
Alés, director general de Metasa 2 Corre-
duria de Seguros; el area de Nuevas Tec-
nologias y Productos la comandara Juan
Picazo, director comercial de Picazo de
Nova Correduria de Seguros; Manuel Fer-
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nandez, director general de Eurocenter
Correduria de Seguros, dirige el area de
Formacion; mientras que José Luis Gar-
cia-Ochoa, director general de Correduria
de Seguros Garcia-Ochoa, hara 1o propio
con el area de Transparencia, Comunica-
cion y Cumplimiento. Por su parte, Gui-
llermo Arenas, seguira siendo el director
gerente de Espanor.

mediacion en seguros.

Tabernero en la actualidad, desempe-
Na su actividad profesional como adminis-
trador unico, director general y director
técnico de Finsa. Es mediador titulado y
diplomado en Ciencias Empresariales por
la Universidad de Salamanca, también ha
cursado estudios de Derecho. Entre los
anos 1987 y 2005 trabajo en Aegon Segu-
ros, ocupando puestos como directivo.

El Colegio de Valencia realiza un webinar
sobre la actividad profesional de la mediacion

El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Valencia ha
realizado un webinar informativo sobre la actividad profesional de

Esta actividad telematica estuvo especialmente dirigida al alumnado de la
promocion 2020 del Curso Superior de Seguros (CSS), con el fin de dotarlos de
claves para escoger la opcion profesional mas adecuada a sus intereses dentro
del sector asegurador y la actividad mediadora.
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La correduria Attis
L'Hotellerie se une a
Summa

La correduria Attis L'Hotellerie se
ha incorporado a Summa como
nueva oficina en Barcelona, con
lo que sigue su proceso de
expansion en Catalufia, donde
dispone ya de cinco locales.

“La tecnologia va a ser el gran
motor del cambio de la distribuciéon de
seguros y solo junto a un grupo con
potencial para invertir en tecnologia y
talento se puede estar al nivel de lo que
exige el mercado y el cliente”, ha acla-
rado Elisabeth Rodriguez, fundadoray
directora de Attis.

Evoducion genaral de altas en la DGSFF

suman 162 nuevas

2015 L] i a].tas en 2020

El portal especializado en gestion y tramitacion de altas de corredoresy
corredurias quierosercorredordeseguros.es, dirigido por Jorge Campos, que se
integra dentro del Grupo W2B, ha publicado las conclusiones de su tradicional
informe anual de nuevas altas de corredores y corredurias inscritos en la
Direccion General de Seguros con clave nacional segun el cual, 2020 ha
cerrado con un total de 162 nuevas altas.

> o iy
-?:mpdnrdosqgum

Al dia distribucion

Corredoresy
corredurias

Esta cifra de 2020 es casi similar a la obtenida en 2019 que cerrd con 168 nuevos
corredores y corredurias lo que viene a confirmar que, pese al Covid y al paron general que
se llevo acabo con ocasion del Estado de Alarma entre los meses de marzo a junio —incluida
la paralizacion de los tramites con la administracion-, sigue siendo alto el interés por la
puesta en marcha de nuevos proyectos y negocios de corredores y corredurias de seguros
en nuestro pais.

Desde el portal se senala que, en comparacion con otros anos, 2020 ha destacado por
un mayor numero de altas de segundas corredurias puestas en marcha por corredores y
socios de corredurias ya en activo para desarrollar nuevos proyectos, unos individuales y
otros puestos en marcha en comun con otros corredores. Asimismo, el portal seniala que
en 2020 se han producido varias transformaciones de agencias vinculadas en corredurias
de seguros, lo que pronostican que seguira la misma tendencia en 2021.

Por otro lado, de las 162 nuevas altas de 2020 en la DGSFEP con clave nacional, €l 57%
(92) han sido nuevas corredurias frente al 43% (70) que han sido nuevos corredores indi-
viduales. Desde el portal sefialan que esta proporcion, que suele ser “de 1 corredor por
cada 3 corredurias” normalmente, en 2020 se ha reducido debido a un claro aumento del
numero de nuevas altas de corredores individuales.



Algo mas que negocio

Los mediadores eligen las
entidades sociales de
recogida de alimentos alas
que DKV donara 2.000 euros

DKV contribuye con una donacion de 2.000
euros a dos entidades sociales (1.000 euros a
cada una) elegidas por sus corredores y
agentes. Estos tuvieron que enviar sus
propuestas a medialia@dkvseguros.com antes del 4 de diciembre
presentando una entidad social centrada en la recogida de alimentos.

Una vez recibidas todas las propuestas, los corredores y agentes obtuvie-
ron un enlace con los participantes para que sus clientes, empleados y contac-
tos pudieran votarles. El corredor y agente mas votados recibieron los 1.000
euros cada uno para destinar a la entidad que hubieran elegido.

Se trata de una iniciativa para que los mediadores impliquen a sus grupos
de interés en iniciativas sociales, que fortalezcan su relacion profesional.

DKV fue mas alla y, con motivo del #GivingTuesday, celebrado el 1 de
diciembre, que fomenta la solidaridad y multiplica las buenas acciones de las
personas, dono 50 euros al programa de alimentacion para familias desfavore-
cidas de Cruz Roja por cada e-mail recibido con propuestas de entidades (o
preguntas para presentar la propuesta).

Con el Programa Movimiento Medialia, DKV Seguros quiere compartir con
la mediacion su compromiso con las personas y orientacion al desarrollo sos-
tenible, es por esto que durante los ultimos 10 anos este programa ha ayudado,
a través de acciones sencillas de Responsabilidad Empresarial, a sus mas de
1.500 mediadores suscritos, a alcanzar grandes logros: 80 ninios apadrinados
en Camboya, mas de 40 recogidas de juguetes y alimentos en Espana y mas
de 37.000 euros a ONG escogidas por mediadores.

El Consejo General de Mediadores de
Seguros ha lanzado una campana solidaria
en colaboracion con la Federacion
Espariola del Banco de Alimentos (Fesbal)
para recaudar fondos por la crisis sanitaria
bajo el lema #lasolidaridaddelagente.

El Consejo General lanza
una campana solidaria para
recaudar fondos parala
compra de alimentos

A causa de la crisis sanitaria los usuarios de
los bancos de alimentos han aumentado un 64%,
pasando de 1.100.000 a 1.800.000 personas. Por
este motivo, el Consejo General ha impulsado una
campana para concienciar de que el Covid-19
sigue afectando a mucha gente y, sobre todo, a
aquellos que tienen menos recursos y estan en
situaciones de vulnerabilidad.

Estas donaciones permiten comprar los ali-
mentos para poder atender a las entidades bene-
ficiarias con las que colaboran, que son las que
distribuyen los alimentos entre las personas mas
desfavorecidas y necesitadas.
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Adecose concede el Premio Solidario 2020 a Fesbal

Adecose ha otorgado el Premio Solidario 2020 a la Federacion Esparfola de Bancos de Alimentos
(Fesbal). Con este galardon, la asociacion reconoce la labor fundamental de ayuda social que
esta entidad hallevado a cabo durante la pandemia, a traves de sus 54 bancos de alimentos que
operan con 7.000 entidades benéficas y llegan a mas de un millon de beneficiarios.

La Junta Directiva de Adecose ha pre-
miado por segunda vez a Fesbal (ya recibio
este galardon en 2014). Su director general,
Miguel Fernandez, destaca la labor que estan
realizando los voluntarios ya que “la pande-
mia ha disparado la demanda alimentaria”.

Asimismo, dadas las circunstancias
excepcionales vividas, Adecose entregd un
Premio Solidario Extraordinario 2020 con
6.000 euros a la Fundacion Madrina reco-
nociendo asi a otra organizacion mas cuya
labor ha sido especialmente destacada
durante la pandemia.

El ‘Programa Madre' de Fundacion

Madrina esta dirigido a asistir las necesi-
dades basicas de la infancia, de madres y
familias, apoyandolos en sus necesidades
basicas de alimentacion, salud, higiene,
acogida, formacién y orientacion laboral.
Su presidente, Conrado Giménez-
Agrela, harecordado que desde el inicio de
la pandemia la organizaciéon ha atendido a
mas de un millén de ninos, entregando ces-
tas de alimentos a familias de las zonas mas
afectadas de Madrid. Ademas de bienes
basicos de alimentacion, Fundacion
Madrina también entrega diariamente pro-
ductos de higiene a cerca de 3.500 familias

Algo mas que negocio

en situacion de

vulnerabilidad
social.
La Funda-

cion Madrina recalca que desde el Estado
de Alarma han aumentado notablemente
las cifras de atenciones de emergencia, lle-
gando a cubirir el 90% de las necesidades
sociosanitarias y de alimentacion de estas
familias. Por ello, animan a participar, a tra-
vés de su pagina web, en la campana navi-
denia “Banco del Bebé” para adquirir pro-
ductos alimenticios e higiénicos para ninos
y recién nacidos.

El Colegio de Cordoba, Huelva y Sevilla dona 1.500 euros al Banco de Alimentos

El Colegio de Mediadores de Seguros de Cordoba, Huelva y Sevilla ha realizado
una donacion de 1.500 euros al Banco de Alimentos de Huelva.

José Maria Moreno, presidente del Colegio de Coérdoba, Huelva y Sevilla, destacod que

“si este anio 2020 ha tenido algo positivo, ha sido ensenarnos y recordarnos que el ser humano
y las administraciones deben estar a la altura de las circunstancias”.
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Casi 400 ninios reciben regalos
gracias a la accion “Queridos Reyes
Magos" de Fecor

Fecor, en colaboracion con Mensajeros delaPaz ha
organizado un afnio mas la campana Queridos Reyes
Magos. Casi 400 nifios y niflas han recibido suregalo
gracias a esta accion solidaria en la que ha participado
el sector asegurador de forma desinteresada.

“Estamos muy satisfechos porque a pesar de la crisis eco-
nomica que estamos viviendo se ha conseguido dar respuesta
alas cartas de los ninos y ninas de los centros de Mensajeros de
la Paz de Ribera de Curtidores (Madrid), El1 Pozo (Madrid) y Leén”,
han afirmado desde Fecor

Una vez cubiertas las cartas de los mas pequenos, los Reyes
Magos decidieron hacer llegar a los jovenes entre 12 y 16 anos
material tecnoldgico como auriculares con microfono, pen drive,
ratones, teclados, tablets. .. que les seran de gran utilidad en sus
clases virtuales.

Fecor quiere agradecer a los pajes reales de 2020 Allianz,
Asefa, AXA, Berkley, Caser, Catalana Occidente, DKV, Markel,
Pelayo y Plus Ultra, el papel fundamental que han desempeniado

en esta accion. Ademas, la federacion
corredor quiere transmitir un mensaje de
aplidario carinoyagradecimiento atodas las
personas que han dedicado su
tiempo y esfuerzo para que esta ini-
ciativa haya sido un éxito y emplaza a
todos a participar en la cam-
pana del ano que viene.

G o Todes!

La octava edicion del
Brindis Solidario
organizado por el
Colegio de Mediadores
de Seguros del Principado de Asturias, en esta ocasion
de forma virtual, consiguio recaudar cerca de 4.000
euros, casi el doble de la cifra alcanzada en 2019.

El Colegio de Asturias recauda 3.845
euros en su Brindis Solidario virtual

E1VIII Brindis Solidario y primero virtual se celebro el pasado
18 de diciembre. Casi medio centenar de colegiados, representan-
tes de distintas aseguradoras, proveedores y empresas que cola-
boran con el Colegio, asistieron a la cita que en esta edicion se
celebro a favor de la Fundacion Banco de Alimentos de Asturias.

Los 3.845 euros recaudados contribuiran a que no cese el
flujo habitual de alimentos de primera necesidad en las extraor-
dinarias circunstancias que estamos viviendo.

Fl presidente de la Fundacion Banco de Alimentos de Astu-
rias, Bernardo Sopena, dijo que la cantidad recaudada se invertira
totalmente en la compra de alimentos. “De marzo a junio de 2020
repartimos el doble de alimentos que en el mismo periodo de
2019.Tras la ultima entrega en Navidad, las estanterias estan en
precario”, afirmo. Se estima que, en 2020, se esta atendiendo a
unas 20.000 personas en Asturias en exclusion social o riesgo de
exclusion social.

El presidente de la organizacion colegial, Reinerio A. Sara-
sua hizo un reconocimiento especial para Asefa, como patroci-
nador econodmico, y a Sidra Trabanco y Malena Catering por,
como en ediciones anteriores, su colaboracion desinteresada.
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Gestionar estrategicamente

Claves para tomar decisiones en la era de la incertidumbre

Xavier Gimbert

Editorial: Deusto

Precio: 18,95 € libro
impreso
9,49 € libro
electronico

Si el futuro es tan incierto que no podemos mirar mucho mas alla
de la hora actual, se debe tener una estrategia preparada para la adap-
tacion constante y la deteccion precoz de los cambios.

Ellibro trata los muchos aspectos que inciden sobre el proceso de
analisis y decision estratégica; como todos los conceptos, analisis y
decisiones que componen dicho proceso. Lo hace apoyandose en dos
modelos estratégicos del autor en lo que se refiere al fondo, el conteni-
do, de la estrategia.

El objetivo es ser util a empresarios, directivos y profesionales. Quie-
re ayudarles a gestionar y decidir. Esta redactado con un lenguaje senci-
llo y con una serie de preguntas para la reflexion al final de cada capitulo.

Metodo Dante para ventas

Como los secretos de la magia pueden aumentar tus ventas

Xavi Cabezas

Editorial: Alienta

Precio: 15,15 € libro
impreso
7,59 € libro
electronico

Cada persona recibe de media unos tres mil mensajes publicitarios
al dia, por lo que es muy facil que el nuestro se pierda entre la multitud.
¢ Qué podemos hacer para generar un impacto memorable en nuestro
consumidor? La respuesta es mas sencilla de lo que crees: con magia.
Grandes companias como Huawei o Mercedes han confiado en el no-
vedoso método del Tecnomago y en su asesoramiento en marketing.

El Método Dante es una metodologia expansiva que usa herra-
mientas de la magia para formar a profesionales que se diferencien del
resto. Con este libro, aprenderas los trucos que te permitiran mejorar
tus capacidades de persuasion, dejando huella en la memoria de tus
consumidores para diferenciarte siempre de la competencia.

PymeSeguros
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El video marketing al alcance de
las pymes y emprendedores

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

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

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

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

en los que trabajas.

Consulta todas tus dudas con un simple email: carmen@pymeseguros.com
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social a recuperar
su autonomia

siguenos en redes soclales para

enerarie 1,_1 e nuestras no ‘u’{'_tu4._-1n._.| es



www.fundaciontengohogar.org

	001-001
	002-002
	004-005
	006-010
	011-011
	012-014
	015-015
	016-021
	022-027
	028-033
	034-035
	036-038
	039-039
	040-043
	044-078
	079-099
	100-102
	103-103
	105-105
	106-106



