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El corredor sabe
adaptarse al

entornoy
enfrentarse alos

retos

La XVIIIEncuentro Nacional de Co-
rredores y Corredurias (ver In situ) se
hablo de la capacidad que tienen los co-
rredores para adaptarse al entorno y
enfrentarse a todoslosretos que hay en
este momento. Posiblemente muchos
moriran en el intento, pero los que so-
brevivan seran mas fuertes que antes.
Existen nuevos riesgos y nuevas opor-
tunidades y el corredor no debe desa-
provecharlas.

Entre ellas figura el seguro M&A,
que tiene un gran recorrido por delante
en el mercado espanol. Se trata de una
solucion que apenas se ha desarrollado
en nuestro pais hasta hace pocos anos,
pero que a traves fundamentalmente de
operaciones inmobiliarias ha experi-
mentado un empuje, con mayor profe-
sionalizacion de compariias y mediado-
res. Aunque la sofisticacion de los
procesos y lo especifico de losrequisitos
no lo hacen optimo para todo tipo de

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen@pymeseguros.com

Editorial

v
transacciones, los profesionales confian en que educando a
todos los agentes implicados se amplie el mercado y llegue
hasta las pymes (ver Punto de encuentro).

También se encuentran nuevas oportunidades enramos
tradicionales como el de Multirriesgos. Existen multiples me-
joras:incorporacion de nuevas coberturas, masniveles de asis-
tencia, nuevos servicios, mejor acceso de nuestros clientes a
estos servicios... La digitalizacién que las companias estan
llevando a cabo seguira avanzando y haciendo que se puedan
dar servicios aseguradores cada vez mas adaptados y perso-
nalizados. De hecho, el Internet de las Cosas (IdC) tendra un
papel preponderante en el futuro del seguro industrial en el
que, atiemporeal, se podra simplificar el proceso de contrata-
cién o de verificacion (ver Hablando claro).

Larealidad es quelas modalidades Industrial y Comercio
de Multirriesgos siguen creciendo, pero existe una competen-
cia por el precio que no ayuda a que las empresas se concien-
cien de lo vital que es hacer un buen aseguramiento. Al em-
presario hay que trasladarle la importancia que tiene
protegerlo haciendo un buen analisis delriesgo, porque afecta
directamente a su cuenta deresultados. Elreto por parte delas
aseguradoras, es llegar a tener la capacidad de ser flexibles y
escapar delos condicionados de adhesion. Contar con suscrip-
tores preparadosy con el talento necesario para poder negociar
clausulas y textos libres dentro de los condicionados, ademas
de capacidad de reaseguro (ver Vision de experta).
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Hablando claro

‘ !’ éCual es su valoracion del
: comportamiento de Multirries-
gos Comercio e Industria en
2018?

Las expectativas de crecimiento

Juan Cuerdo, director de Negocio del area de |
Empresas y Reaseguro de
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¢Qué provoca la competitividad en Multirriesgos Pyme?

Existe mucha competencia pues hay muchos actores en juego ya que
es un sector por el que casi todas las companias, en mayor o menor medida,
estan apostando. Esto ha hecho que sea un segmento de mercado muy di-
Namico y con una concurrencia creciente, los productos cada vez son mas
innovadores, tanto en coberturas como en €l lanzamiento de nuevos tipos de
aseguramiento muy adaptados y versatiles.

Las pymes tienen su mapa de riesgo con diferentes caracteris-
ticas cada una, ¢el futuro del seguro pasa por que las compainias
den soluciones que se adapten a las necesidades de cada cliente?

Actualmente ya nos adaptamos con productos muy especializados al
complejo mapa de riesgos y sectores dentro del mundo de las pymes. La
digitalizacion que las comparniias estamos llevando a cabo seguira avanzando
y haciendo que podamos dar servicios aseguradores cada vez mas adaptados
y personalizados.

Nuestro principal reto en Allianz es tener productos que den soluciones
globales y particulares con procesos lo mas simples y transparentes para el
cliente, perfectamente adaptados a las necesidades que nos solicitan.

En la jornada de Perspectivas de ICEA se llamo la atencion so-
bre la situacion de Comercio e Industria que terminoé 2018 con un
ratio combinado de mas del 104% y donde la situaciéon comienza a
ser insostenible. ; Qué medidas se deben adoptar para revertir esta
tendencia?

La fuerte competencia y un mercado muy blando han dado lugar a
soluciones muy ajustadas de rentabilidad en el mercado para poder com-
petir. Ademas, la evolucion de la siniestralidad en determinadas actividades
industriales, como las relacionadas con el reciclaje, continua siendo nega-
tiva. Sin embargo, la siniestralidad de Allianz se ha mantenido en los ultimos
anos muy estable.

La formula de Allianz para revertir estas situaciones ha sido siempre

preventiva realizando una Suscrip-
cion con rigor técnico unido a un pro-
ceso continuo de mejora de nuestra
oferta, adaptandola a las necesidades
reales de nuestros clientes.

¢Qué se esta haciendo para
mantener una buena rentabili-
dad en el ramo?

En el caso de Allianz una politi-
ca de suscripcion rigurosa y consis-
tente en el tiempo hace que la sinies-
tralidad sea moderada.

Como mencionaba antes, las

Hablando claro

Los productos
cada vez son mas
innovadores,
tanto en
coberturas como
en el lanzamiento
de nuevos tipos
de
aseguramiento
muy adaptados y
versatiles




Hablando claro

El rigor técnico
enla
suscripcion, la
flexibilidad de
nuestros
productos
digitales y la
adecuada
gestion delos
siniestros, han
conseguido que
nuestra
rentabilidad sea
muy buena

pymes son cada vez mas conscien-
tes de su mapa de riesgos. Esta ma-
yor concienciacion y conocimiento
del riesgo por parte de los asegura-
dos influye positivamente en los ni-
veles de contratacion. Esto unido al
rigor técnico en la suscripcion, la
flexibilidad de nuestros productos
digitales y la adecuada gestion de
los siniestros, han conseguido que
nuestra rentabilidad sea muy buena.

Estamos en un mundo cambiante. ;Por donde va la deman-
da de los clientes?

Un nuevo sector de los clientes pymes, mas joven, demanda Servicios
mas digitales.

En Allianz iniciamos ya en 2016 un completo proceso de digitalizacion
de nuestros productos, 1o que los hace mas atractivos, facilita la contratacion
y comprension por parte de nuestros clientes y nos convierte en la opcion
mas agil y flexible para adaptarnos a sus necesidades.

¢Qué es lo que mas valora la pyme en este tipo de seguros?

Lo que nuestros clientes pyme nos demandan y lo que mas valoran es
la cercania y facilidad de comunicacion con su aseguradora, una buena ca-
lidad de servicio y un producto completo a precio competitivo.

éCree que los ciberriesgos se terminaran cubriendo en las po-
lizas Multirriesgos Pymes?

El fendmeno de los ciberriesgos, y con €l de los ciberseguros, es re-
ciente. Evidentemente en pocos anos vamos a vivir todavia grandes cambios
en su configuracion. Hasta la fecha, el mercado asegurador se ha centrado
en dar soluciones especificas de mayor o menor alcance en polizas especi-
ficas dentro de las denominadas lineas financieras. Esa solucion es parcial
y, como tal, parece ineludible que otras podlizas, como la de Multirriesgos
pyme o cualquier otra linea de negocio, tenga que plantearse en un futuro
si el fendmeno “cyber” requiere mayor espacio dentro de sus productos.

Ahora bien, en nuestra opinién esto no supondra una cobertura integral
de los ciberriesgos dentro de las pdlizas tradicionales, al menos a medio
plazo, sino que mas bien complementara la soluciones especificas para
ciberriesgos en lo que a los “riesgos tradicionales” se refiere.

Es decir, de un lado tendremos las pdlizas especificas de Cyber (que
cubriran los danos de tipo intangible, proteccion de datos, etc.) y de otro
una revision de las polizas tradicionales para dar cabida a algunos fenéme-
nos cyber (por ejemplo danos materiales derivados de incendio o explosion
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causado por un hecho cibernético).

Que estas garantias puedan in-
cluirse dentro de un solo producto a
modo de Multirriesgos, es posible,
pero parece logico que se haga de
manera diferenciada, con primas in-
dividualizadas y con un control de la
parte tecnologica. Pensemos que la
inmadurez actual del mercado devie-
ne también de una falta de experien-
cla que solo la observacion individua-
lizada podra paliar.

é¢De qué modo se estan me-
jorando los seguros Multirries-
gos para pymes?

Las mejoras son multiples: in-
corporacion de nuevas coberturas,
mas niveles de asistencia, nuevos
servicios, mejor acceso de nuestros
clientes a estos servicios. En el caso
de Allianz, al ser la mediacion nues-
tro canal preferente, un servicio cada
vez mas profesional y con mas capi-
laridad que hace llegar todas estas
mejoras y nuestros productos al
cliente.

éA qué amenazas o retos se
enfrenta la modalidad de Multi-
rriesgos Pyme?

La principal es la continuidad

En un contexto
de cambio
climatico, los
siniestros por
riesgos dela
Naturaleza no
consorciables
son cada vez
mas frecuentes
y la pyme, por
su tamaio,
puede ser muy
vulnerable

Hablando claro

de un mercado tan blando que hara que la rentabilidad caiga en los
proximos anos. Constituye un reto importante conservar nuestra cuo-
ta de mercado manteniendo nuestra suscripcion técnica.

Por otra parte, en un contexto de cambio climatico, los siniestros
por riesgos de la Naturaleza no consorciables son cada vez mas fre-
cuentes, donde la pyme puede ser mas vulnerable a estos eventos que
empresas de mayor tamano. El reto de responder a este riesgo crecien-
te y dificil de gestionar es uno de los principales desafios en esta mo-
dalidad de seguros.

A largo plazo, la principal amenaza seria la aparicion de nuevos
actores provenientes de sectores tecnologicos (GAFA, Google-Apple-
Facebook-Amazon) que podrian irrumpir en la distribucion de Multirries-
gos, con el riesgo de banalizar la contratacion de un seguro por precio.

¢Para cuando se utilizara el internet de las cosas en el se-
guro de las pymes? ;COomo se integraran en las polizas?

Despedimos 2018 con la noticia de que la “medalla de bronce” era
para Espania como objeto de ciberataques (solo por detras de EEUU y
Reino Unido). Ademas, nuestro pais tiene un oro absoluto en los denomi-
nados “ataques de fuerza bruta contra dispositivos IoT”, siendo victimas
del 80% de los ataques a nivel mundial (informe F5 Labs) en un mundo
con mas de 100 billones de dispositivos conectados (y en aumento).

En este contexto, sin duda parece que el Internet de las Cosas
tendra un papel preponderante en el futuro del seguro industrial en el
que, a tiempo real, podremos, entre otras cosas, simplificar el proceso
de contratacion o de verificacion (¢ para qué requerir un cuestionario o
realizar una visita si podemos testear la realidad de la empresa median-
te 10T?), tener inputs sobre la realidad del riesgo durante la vida del
contrato (por ejemplo agravaciones derivadas del inadecuado mante-
nimiento o reducciones en la exposicion tras obras de mejora) o decla-
rar / tramitar siniestros a través de dichos dispositivos (declaracion del
siniestro o envio de datos automatizados, a modo de ejemplo).



Hablando claro

EL CLIENTE DE MULTIRRIESGOS VALORA
LA CERCANIA Y EL ASESORAMIENTO

Los mediadores siguen
distribuyendo casi el
70% de las primas de
Multirriesgos. Juan
Cuerdo, director de
Negocio del Area de
Empresas y Reaseguro
de Allianz Seguros,
explica que “el cliente
Multirriesgos valora la
cercaniay el
asesoramiento: la
confianza en el
mediador que asesora
adecuadamente
encontrando para el
cliente la mejor opcion,
la mas completa, la que
mejor se adapta a sus
necesidades y, como no,
la que resulta mas
adecuada
econdomicamente”.

En Allianz ponen a
disposicion de los
corredores que trabajan
con la aseguradora,

todas las herramientas
que necesitan para
fomentar sus carteras
en este ramo. Les
ofrecen la tramitacion
de siniestros de forma
eficiente, les conectan
a los servicios que
tienen estos productos
de forma inmediata y
les facilitan los medios
tecnolagicos para ello,
sin olvidar una
formacion continua y
actualizada que
contribuye a que
puedan aportar el
mejor asesoramiento a
sus clientes. De
hecho, Allianz Seguros
es la primera
aseguradora que pone
a disposicion de los
mediadores las cuatro
principales
funcionalidades EIAC.
A aquellos que ya

trabajan con Allianz y
saben de su sistematica
de trabajo “les
instamos a que nos
sigan poniendo a
prueba y nos exijan
todo aquello que el
mercado les demande
para poder ofrecer
soluciones concretas a
nuestros clientes”,
afirma Cuerdo.

Allianz esla
primera
aseguradora
que pone a
disposicion de
los mediadores
las cuatro
principales
funcionalidades
EIAC

Creemos que sera un fenémeno
gradual que, en todo caso, tendra
que venir acompanado no solo de los
Procesos y equipos necesarios (en
aseguradoras, mediacion e indus-
trias), sino también de reformas le-
gislativas que recojan y regulen es-
tos nuevos fendmenos y realidades;
y siempre con un cumplimiento es-
crupuloso de aspectos de tipo nor-
mativo como pudieran ser los relati-
vos a la proteccion de datos o la de
seguridad de la informacion, entre
otros.

¢En qué consiste el modelo
de negocio de Allianz en la mo-
dalidad de Multirriesgos Pymes?

En Allianz partimos de un mo-
delo que gira en torno al cliente, con
productos muy faciles de contratar,
con condicionados legibles y muy
sencillos. Un gran rigor técnico en
la suscripcion con un servicio pos-
tventa en el momento del siniestro
altamente eficiente y valorado gra-
clas a nuestras asistencia y profe-
sionalidad de los equipos de trami-
tacion.

CARMEN PrRA
Fotos: Irene MEDINA
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El video marketmg 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 o respiosiaa A posile bl ot
con el cliente con frecuencia, acaba contratando con otro proveedor. La fuga de informacién empresarial

crece un

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

te permite enviar ti a un PRECIO AJUSTADO en el mundo econémico ,F : autbnomas mayores de S enlas
contenidos interesantes A TUS NECESIDADES, con y empresarial para hacer I M | s o s o o i s e
ala vez que le haces envios de newsletters un buen contenido. e
saber todos los seguros mensuales o bimestrales. TR essatsaumsdelusoels s o

en los que trabajas.

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

Maria Ameijeiras, directora general de

Es VITAL para las
empresas hacer un buen
analisis de riesgo

Las modalidades Industrial y Comercio de
Multirriesgos siguen creciendo, pero existe una
competencia por el precio que, segun Maria Ameijeiras,
directora general de AF Correduria, no ayuda a que las
empresas se conciencien de lo vital que es hacer un
buen aseguramiento. “Al empresario hay que
trasladarle la importancia que tiene protegerlo
haciendo un buen analisis del riesgo, porque afecta
directamente a su cuenta de resultados”. El reto por
parte de las aseguradoras, es “llegar a tener la
capacidad de ser flexibles y escapar de los
condicionados de adhesion. Contar con suscriptores
preparados y con el talento necesario para poder
negociar clausulas y textos libres dentro de los
condicionados, ademas de capacidad de reaseguro’.

PymeSeguros




Maria Ameijeiras, directora general de AF Correduria, aporta los datos
de ICEA sobre el crecimiento en volumen de primas en Industrial, con un
aumento del 7,58% (algo que contrasta de forma positiva con €l 0,58% de
2017) y en Comercio con un incremento del 1,91%, también ligeramente por
encima del ano anterior. En su opinién, “parece una buena noticia. Sin
embargo, aun estamos mas de un punto por debajo de los volumenes que
se registraban en anos anteriores a la crisis de 2007 y es que la pérdida de
tejido empresarial ha sido tan importante en esta década que esta costando
alcanzar el suelo perdido, a pesar de que Espana esté creciendo por encima
de la media”.

Para este ano, los datos que maneja Ameijeiras le hace pensar que iremos
en la linea de 1o expuesto anteriormente. El crecimiento en AF Correduria en
este ramo esta alrededor de un 8% y sus objetivos,
reconoce que “ambiciosos”, es pasar de dos digi-

tos. “Nos preocupa la situacion coyuntural y la Es importante que las aseguradoras
incertidumbre econdmica derivada del contexto inviertan en tecnologia, pero
internacional, sobre todo Europa, con el brexit; y también en la formacién

también la inestabilidad politica de nuestro pais, aseguradora de sus empleados

que esta afectando al estado de la economia. La
produccion industrial en Europa ha sufrido un
batacazo a finales de 2018, peor incluso que en 2012. Sin embargo, Espana
esta resistiendo y sigue creciendo por encima de la media. Pero, inevitable-
mente, si la debilidad de nuestros vecinos continua, el contagio puede llegar.
Aun asi, somos optimistas en cuanto a las previsiones para este ramo ya que
llevamos una serie de afios poniendo el foco en clientes con perfil empresa 'y
eso al final da sus frutos”.

CRECIENDO EN EL NEGOCIO DE EMPRESAS

AF Correduria es una compania de segunda generacion, fruto de la
evolucion de una empresa familiar con presencia en el sector desde 1958.
Historicamente, ha tenido una cartera con un peso importante en particu-
lares. Sin embargo, la evolucion del mercado, la competencia, la transfor-

Vision de experta

macion digital que afecta a los habi-
tos de consumo les hizo reflexionar
ya hace anos sobre dirigir su estra-
tegia hacia productos en déonde la
labor como corredores de seguros,
consultores y asesores de riesgos,
aportase mas valor. Su directora
general explica que como “algunos
productos dirigidos al cliente parti-
cular se estaban convirtiendo en
commodities, pusimos el foco, sin
abandonar al particular, en perfiles
de clientes empresas y autbnomos a
los que podemos ofrecerles un gran
valor anadido. En Espana en general
y en Galicia en particular, nos encon-
tramos con un tejido empresarial en
donde hay muy poca cultura del
riesgo, con pequenas empresas, que
son las que estan mas expuestas.
Cualquier eventualidad en €l ejerci-
cio de su actividad puede llegar a
cerrarles el negocio y nosotros como
correduria especialista en gerencia
de riesgos, podemos aportar un
amplio abanico de soluciones. Yo
prefiero siempre, hablar de consulto-
ria y analisis integral de riesgos que,
de ramos o productos de seguros,
esta es la parte final de nuestro tra-
bajo, la solucion aseguradora para
transferir el riesgo y el Multirriesgos



Vision de experta

Pyme es una soluciéon mas, entre
otras”.

Su apuesta por este negocio les
hallevado a que, en estos momentos,
suponga entorno al 18% de su car-
teray creciendo... Tienen un depar-
tamento especialista en empresa,
pero siguen manteniendo la linea de
negocio de particulares.

La realidad es que los media-
dores siguen distribuyendo casi el
70% de las primas de Multirriesgos,
segun datos de ICEA. Eso se debe,
segun Maria Ameijeiras porque es
necesario “el asesoramiento de un
experto. Hay muchos factores y
muy diversos en la actividad de una
pyme que se deben de tener en
cuenta a la hora de transferir un
riesgo. Hay coberturas que se han
de analizar muy bien, por ejemplo
las pérdidas consecuenciales (pér-
didas de beneficio) o la responsabi-
lidad civil patronal, en dénde los
sublimites pueden ser muy bajos o
la de productos en donde esté con-
tratada, pero que al final no se cubra
la retirada del producto. Por otro
lado, esta el seguimiento y actuali-
zacion de estos contratos ya que el
riesgo de la empresa es un riesgo
vivo, que se modifica continua-

B

Multirriesgos, como el resto
del sector, se enfrenta al reto
de que su capacidad de
innovacion y adaptacion vaya
acorde a larapidez de los
cambios en nuestra sociedad y
las necesidades de

transferencia de los riesgos
emergentes

mente porgue su actividad también
lo hace, y el canal que esta prepa-
rado en la actualidad para dar este
tipo de asesoramiento es el de la
mediacion”.

LIMITACIONES DE COBERTURAS
PARA CIERTAS ACTIVIDADES

A la hora de realizar su trabajo,
los corredores se encuentran, apunta
Ameijeiras, “con limitaciones de las
aseguradoras en ciertas actividades
en las que no quieren entrar por
tener un mayor nivel de riesgo. Las
aseguradoras tradicionales a veces
no dan coberturas y tenemos que
buscar otro tipo de soluciones”. Ade-

mas, se queja de la “lentitud de respuesta en la sus-
cripcion y los problemas en conectividad con las
plataformas de las aseguradoras que llevamos
sufriendo en otro tipo de ramos, que se van supe-
rando, pero muy lentamente”.

Uno de los problemas del ramo es que existe una
fuerte competencia y cree “que se esta heredando el
error que se ha cometido en otros productos de par-

ticulares y es que parece que no hay tarifa. Se compite bajo el prisma del
precio, algo que no favorece que las empresas se conciencien de lo impor-
tante que es hacer un buen analisis del riesgo y no solo del precio. Al empre-
sario hay que trasladarle la importancia que tiene el construir bien un pro-
grama de seguros, de protegerlo, porque afecta directamente a su cuenta
de resultados, haciendo un buen analisis del riesgo, encajando bien la acti-
vidad o las actividades de la empresa, con franquicias, muy denostadas pero
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tan necesarias en algunos riesgos,
con segundas capas. .. En definitiva,
definir muy bien la politica asegura-
dora. De estas cosas tenemos que
hablar los corredores”.

Cada empresa tiene un mapa de
riesgos diferente y en el mercado, a
veces, hay limitaciones por parte de
las companias para poder encontrar €l
encaje necesario a distintos riesgos.
El reto por parte de las aseguradoras,
segun Maria Ameijeiras, es “llegar a
tener la capacidad de ser flexibles y
escapar de los condicionados de adhe-
sion. Contar con suscriptores prepa-
rados y con el talento necesario para
poder negociar clausulas y textos
libres dentro de los condicionados,
ademas de capacidad de reaseguro.
Pero yo creo que muchas veces por
parte de las aseguradoras falta perso-
nas preparadas para esto, es impor-
tante que inviertan en tecnologia, pero
también en formacion aseguradora de
sus empleados”.

ASESORAMIENTO Y SERVICIO
RAPIDO Y EFICIENTE

Estamos presenciando cambios
en la demografia, geopolitica, energia,
tecnologia y experimentando lo que
llamamos transformacion digital. La

Los contratos de Multirriesgos
Pyme suelen tener clausulas que a son faciles de interpretar y hay que estar acos-
veces no son faciles de interpretar tumbrado a ello, a fijarse muy bien en cada figura

Vision de experta

exposicion al riesgo aumenta de manera exponencial, tanto en particulares
como en empresas. La evolucion social hace que emerjan nuevos riesgos, 1os
cambios en la manera que tenemos de comunicarnos y acceder a la informa-
cién nos mantienen en una exposicion continua a sufrir ciberataques. Todo
lo relacionado con la inteligencia artificial, la robdtica, el internet de las cosas
que hace que se transforme nuestra manera de trabajar. El desarrollo y la
evolucion de estos riesgos hace que la industria aseguradora tenga que actua-
lizar sus productos. Sin embargo, la directora general de AF Correduria advierte
de que “no debemos perder de vista a los riesgos tradicionales ya que ponen
en peligro la sostenibilidad del sistema”.

Todo ello, sin dejar de aportar todo aquello que valora la pyme: “el
servicio rapido vy eficiente en el momento del siniestro y el asesoramiento
antes de realizar el contrato y en el momento de
una eventualidad, si llega a existir. Este tipo de
contratos suelen tener clausulas que a veces no

del contrato, en cada definicion, en los limites y
sublimites, en los ambitos territoriales y tempo-
rales etc. Por ello, es importante el asesoramiento
de alguien con experiencia en este tipo de ramos y no aquellos distribuido-
res que solo comparan precio”.

Los Multirriesgos para pymes estan en continua actualizacion. De
hecho, Ameijeiras comenta que “ultimamente algunas companias, por ejem-
plo, han adaptado su oferta de pdlizas de todo riesgo de danos materiales
(producto destinado tradicionalmente a grandes riesgos o empresas media-
nas) a pymes. El concepto cambia radicalmente ya que en este tipo de
polizas los riesgos no tienen que estar nominados y la carga de la prueba
recae en el asegurador no en el asegurado, limitandose a cubrir todo excepto
lo que esta excluido expresamente. Ademas, las companias estan anadiendo
garantias opcionales continuamente, adaptandose a los nuevos riesgos y
evolucionando las existentes como es €l caso de la responsabilidad civil que
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en el terreno de la RC patronal se han
subido los sublimites, el introducir la
RC de contaminacién accidental, la
garantia para los bienes en custodia,
la infidelidad de los empleados, la RC
de directivos que algunos Multirries-
gos la contemplan, etc.”.

Este ramo, como el resto del
sector, se enfrenta, segun la directora
general de AF Correduria, “al reto de
que su capacidad de innovacion y
adaptacion vaya acorde a la rapidez
de los cambios en nuestra sociedad
y las necesidades de transferencia de
los riesgos emergentes”.

NUEVA CULTURA CORPORATIVA DE
LAS EMPRESAS

Hablando del futuro, Maria
Ameijeiras comenta que “diversos
informes de consultoras y tecnologi-
cas apuntan a que en 2025 mas del
50% de la fuerza laboral estara en
manos de los millennials (los nacidos
entre 1977 y 1994), que viven conti-
nuamente conectados y que tienen
unos valores diferentes, preocupados
por el medio ambiente, por el trabajo
colaborativo, buscando un nuevo
equilibrio entre trabajo y vida perso-
nal, dandole mas importancia a expe-
rimentar que a poseer, con lo que esto

El asesoramiento y el servicio no es

incompatible con la transformacion
digital

supondra para la cultura corporativa de las empresas. Mi percepcion y expe-
riencia es que la revolucion digital esta llegando al sector, pero poco a poco
y hoy en dia de una manera superficial. Las aseguradoras estan invirtiendo
en colaboraciones con startups, con insurtechs (uniéon de tecnologia y segu-
10S), pero aun estan muy ancladas en el modelo de negocio tradicional. Con-
sidero una barrera muy grande el tema de la seguridad, se tiene que avanzar
mucho en este sentido para que los consumidores y empresas se lancen de
manera masiva a un cambio de modelo total y se ira realizando de forma
paulatina hasta que este inconveniente, entre otros, se vaya superando”. La
directora general de AF Correduria cree que “tendremos que ir modelando
entre todos los actores del sector el nuevo modelo
del futuro que queremos tener, pero considero
que por el bien del consumidor, sobre todo en
productos de empresas, debera de estar integrado
el asesoramiento independiente del corredor. En
mi opinion, es la tercera pata del modelo (aseso-
ramiento, tecnologia y servicio) y no es para nada
incompatible con la transformacion digital. Las
companias que apuesten por ello, colaborando con este canal sin medias
tintas, por ejemplo, en la conectividad con sus APIs, desde mi punto de vista,
seran las que mejor posicionamiento mantendran en el segmento pymes”.
En relacion a la incorporacion de la tecnologia a productos para pymes,
considera que “como en el caso de seguros para particulares la conectividad
que ofrece el internet de las cosas y la inteligencia artificial, favorecera la
prevencion de riesgos de la naturaleza o los de robo. El blockchain permi-
tira la trazabilidad en transportes de mercancias, en responsabilidad de
productos, etc. por citar algunos”. Pero insiste que “aun veo poco proclive
al sector y poco madura esa tecnologia. Se debe superar ademas €l tema
de la seguridad y la gran resistencia al cambio que hay en el sector por parte
de toda la fuerza laboral”.
CARMEN PENA
Foros: IRENE MEDINA
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Punto de encuentro

M&A, el gran
desconocido
empilezaa

despe'gar

El seguro M&A tiene un gran recorrido por delante en el mercado
espariol, ya que se trata de una solucion que apenas se ha desarrollado
en nuestro pais hasta hace pocos anos, pero que a traves
fundamentalmente de operaciones inmobiliarias ha experimentado un
empuje, con mayor profesionalizacion de comparnias y mediadores.
Aunque la sofisticacion de los procesos y lo especifico de los requisitos
no lo hacen optimo para todo tipo de transacciones, los profesionales
confian en que educando a todos los agentes implicados se amplie el
mercado y llegue hasta las pymes.



Como reconoce Francisco Almeda, director de Suscrip-
cion de la correduria Aunna Broker, “la verdad es que no es
un seguro muy conocido”, ya que se trata de un producto
“complicado” por el tipo de intervinientes, algunos procesos
confidenciales o con competencia internacional, las relaciones
entre compradores, corredores y companias. ..

Maria José Cruz, responsable de M&A de AIG para el Sur
de Europa, redunda en la idea de que es un seguro “relativa-
mente desconocido” en Espana. Con todo, reconoce que des-
de hace unos dos anos el producto “ha experimentado un
boom” en nuestro pais, lo que ha permitido a los actores del
mercado asegurador madurar y que los despachos de aboga-
dos lo testeen, sepan como funciona y se sientan tranquilos
para determinadas operaciones, por lo que los propios com-
pradores y vendedores 1o han empezado a probar. “Creo que
cada vez es menos complicado, porgue se ha estandarizado
y se han flexibilizado mucho las coberturas en los procesos”,
asegura. “Evidentemente es un seguro muy especifico que
esta disefiado para determinado tipo de operaciones, pero creo
que evolucionara”, considera.

Alicia Sdnchez, suscriptora senior M&A de Sompo, liga
mucho la evolucion de este seguro con la situacion del mer-
cado: “Quizas hace unos anos el tipo de transacciones que se
llevaban a cabo en Espana no eran adecuadas a lo que es el
producto en si, porque no es un tipo de seguro que valga para
cualquier transaccion de compraventa de empresas o de ac-
tivos”, conflesa.

Ademas, Maria José Cruz anade que ha sido el interés
mostrado por varias companias y brokers lo que ha propicia-
do que el mercado haya evolucionado como lo ha hecho: “Que
ahora haya competencia en todos los ambitos, es lo que ha
conseguido que esto crezca y que el mercado confie”, afirma.

Maria José Cruz
(AIG).

Francisco
Almeda
(Aunna Broker).

Enrique Pérez del
Castillo
(Howden).

Alicia Sanchez
(Sompo).
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EXPLICAR EL PRODUCTO

“Y la credibilidad también”,
apostilla Alicia Sanchez, ya que al pro-
venir del mercado anglosajon ha ha-
bido mucho desconocimiento de
como funciona: “Tienes que educar,
porque no cualquier transaccion es
ideal paralo que hacemos”, sentencia.

Efectivamente, todos los exper-
tos congregados en torno a la mesa
redonda de Pymeseguros estan de
acuerdo en que el principal reto al
que se enfrenta este seguro es el de
Jque gane un mayor peso dentro del
mercado, para lo cual es imprescin-
dible darlo a conocer. De ahi que
Sanchez insista en que para lograr
una mayor penetracion hay que
apostar por la profesionalizacion y la
educacion, “para conseguir que la
calidad de las negociaciones, la tran-
saccion, el contrato de compraventa
sea lo mejor posible, que facilite el
poder colocar una poliza”.

“Elreto fundamental es la evan-
gelizacion”, coincide Enrique Pérez
del Castillo, director de M&A de How-
den, aunque advierte de que los pro-
fesionales tienen que entender que
es un producto muy util, pero que no
sustituye a un proceso de revision, es
decir, no se trata de contratar un se-
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guro para cubrir aquello que no
se ha revisado.

Y es que, como aduce
Cruz, “hasta en la operacion
mejor revisada cabe la posibi-

“Tiene que haber una sofisticacion en la operacion, una

due diligence robusta y un proceso real de negociacion

entre vendedor y comprador, porque al final el
asegurador se va a situar en la posicion de

responsabilidad del vendedor”. Enrique Pérez del Castillo

lidad de que surja algo que
nadie habia previsto. Y ese es el
concepto por el que nace este producto”.

EL VALOR DE LAS DUE DILIGENCE

“El producto surge como una necesidad del fondo”,
considera Enrique Pérez del Castillo, ya que “el fondo
quiere vender limitando su responsabilidad y a partir de
ahi surge el boom”, aunque ya han surgido nuevos ac-
tores que ven interés en el producto y empiezan a re-
querirlo. Coincide, eso si, en que este seguro no vale para
todo tipo de operaciones, ya que para empezar tiene que
tener unos importes minimos para que compense. “Pero,
sobre todo, creo que tiene que haber una sofisticacion
en la operacion, con unos informes de due diligence que
sean robustos, porque al final el asegurador se va a situar
en la posicion de responsabilidad del vendedor”, aclara.

Paralaresponsable de AIG las pdélizas de seguros de
M&A no se pueden comparar hoy por hoy con ninguna

otralinea de seguros, ya que cubre la responsabilidad de un vendedor en €l caso
de un incumplimiento de las manifestaciones dadas en un contrato por hechos
pasados desconocidos para €l cliente, pero no por hechos futuros. “Sila foto que
le da al comprador no es verdad, al final responde la pdliza, pero cada foto es
distinta”, sostiene, por 1o que no hay un cuestionario estandar en base al cual se
puedan establecer las coberturas”. Ademas, el coste o el analisis de riesgo tan
concreto y especifico hace que sea un producto que no se adecua a todo tipo
de operaciones, como las pequenas.

Para que la aseguradora sienta
ese confort tiene que apreciarlo en el
conjunto de la operacion: quiénes
son las partes, quiénes les han ase-
sorado, queé tipo de due diligence se
han llevado a cabo desde el punto de
vista financiero, legal, fiscal, de cum-
plimiento normativo, etc. En cual-
quier caso, reconoce que en los ulti-
mos anos “a base de la experiencia”
las entidades han ganado esa como-
didad, lo que les permite “ser mas
flexibles, dar mejores coberturas”.

Incide la suscriptora senior
M&A de Sompo que desde una pers-
pectiva aseguradora es muy impor-
tante la calidad de la documentacion
que se recibe: “Es un proceso de
suscripcion complejo porque es mu-
cha informacién y tenemos que te-
ner las garantias de que aquello que
estamos cubriendo es correcto”, ase-
gura, por lo que la valia de la tran-
saccion debe ser adecuada para los
efectos de la pdliza.

UN PRODUCTO PARA EL VENDEDOR

Acerca del principal usuario de
este producto, el director de M&A
de Howden comenta que “el que en
un principio tiene necesidad de con-
tratar un seguro es siempre el ven-
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dedor, porque es el que va a salir de la ecuacion de res-
ponsabilidad”, ya que el comprador piensa que si el
vendedor le va a manifestar 1o que él quiere y es respon-
sable por el contrato, sélo puede tener un problema, que
es la solvencia del que vende, “si bien puede exigir ga-
rantias bajo el contrato al vendedor para asegurar esa
responsabilidad”.

“También depende mucho del ciclo econémico en
el que estas”, apuntilla Maria José Cruz, quien asegura
gue en uno como el actual, con mucha liquidez en el
mercado y dinero para invertir,
“al final los vendedores tienen
mayor poder negociador porque
se estan encontrando con dis-
tintos compradores dispuestos
a competir por la misma socie-
dad o activo”.

Francisco Almeda afiade, ademas, que a veces hay fondos que vienen
con despachos anglosajones “que tienen el seguro de M&A como un punto
que hay que incluir siempre”. A su entender, en determinados sectores, como
real state o valoraciéon de activos, es importante contratar este tipo de polizas,
asi como en procesos de subastas, y ultimamente se esta dando mucho en la
industria tecnoldgica y de seguros. “Es verdad que el comprador, para evitar
reducciones de precios o que haya pasivos ocultos, cosas dificilmente cuantifi-
cables a través de una diligence, puede exigir la pdliza para cerrar la operacion,
porque ademas sirve muchas veces para desbloquear posiciones”, considera.

Eso ¢i, “la siniestralidad siempre vendra por un incumplimiento de una
manifestacion del vendedor y sera el comprador el que se lo comunicara a la
aseguradora”, sostiene el director de M&A de Howden, quien puntualiza que
las manifestaciones que mas se incumplen en Espana son las financieras, fis-
cales y laborales, aunque Maria José Cruz puntualiza que a nivel internacional
este ultimo aspecto se sustituye por el de propiedad intelectual e industrial.

“El mercado necesita evolucionar mucho para que
algun dia se pueda encontrar un producto que sea
adecuado para las pymes. Aunque confiamos en que
con el tiempo se pueda ofertar”. Alicia Sanchez

Punto de encuentro

En cualquier caso, Enrique Pé-
rez del Castillo, director de M&A de
Howden, incide en la importancia de
que también el asegurado se sienta
comodo con lo que va a recibir del
seguro: “Hay que analizar los docu-
mentos de transacciéon y comunicar
con franqueza queé va a ser posible
asegurar y qué no”, insiste.

“En este caso es importante
que el asegurado vaya de la mano de
la aseguradora, porque los siniestros
Jque Vemos a veces son muy comple-
jos”, asegura Alicia Sanchez, sus-
criptora senior M&A de Sompo, que
pide la implicacion del cliente para
discernir si se trata de una cuestion
que esta en riesgo vy tiene derecho
de indemnizacion o no, porque par-
te no esté asegurado.

EL CORREDOR, A POR LA MEJOR
OPCION

En este sentido, Almeda pone
en valor el papel del corredor en todo
el proceso, que debe buscar “qué
puede encajar en la operacion segun
el perfil de la compania”. Considera,
eso si, que el principal escollo es en
muchas ocasiones interpretar la le-
gislacion, ya que Espana es un pais
muy regulado sobre las obligaciones
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de las empresas. Y hay veces “Se va a tener mejor cobertura y el proceso va a ser
que es dificil incluso para el  mucho mejor si hay un mediador involucrado”.

corredor estar en una opera- Maria José Cruz
cion y tener toda la informa-
cion, por lo que hay que “bus-
car alternativas y si no puede
ser con una poliza de M&A, a través de garantias direc-
tas, cauciones u otras soluciones para tu cliente”.
Coincide Enrique Pérez del Castillo en que el co-
rredor debe ser también creativo y buscar la mejor op-
cion. Ahora bien, advierte que en las operaciones hay
dos grandes paquetes: los riesgos desconocidos y los
conocidos, que ya estan encima de la mesa y se han
identificado. Es imprescindible realizar una diligence
potente, que dara confort al asegurador en relacion con
los potenciales riesgos desconocidos, y, a su vez, permi-
tira detectar riesgos para los que existen productos es-
pecificos de cobertura. Eso si, cree que el corredor tam-
bién debe ser sincero con el cliente y decir si la operacion
no tiene encaje o, si la tiene, si le va a compensar.
Efectivamente, Alicia Sanchez aprecia que muchos
clientes no llegan a entender el producto y quieren una

MAS BROKERS Y MAS
CAPACITADOS

Se trata de un producto que se
comercializa mayoritariamente a tra-
vés de los corredores, de quienes des-
taca el trabajo de filtrar y de educar,
asi como de gestionar la expectativa
del cliente, “que es fundamental para
traducir el lenguaje mas técnico para
que el asegurado se sienta coémodo.
Van a tener mejor cobertura y el pro-
Ceso va a ser mucho mejor si hay un
mediador involucrado”.

No obstante, aunque el director
de Suscripcion de la correduria Aunna
Broker reconoce que no son muchas
las corredurias que tengan a todos los
profesionales para valorar una opera-
cion de M&A en su conjunto, en la
actualidad en Espafia existen mas
que hace unos anos, por lo que “hay
muchas posibilidades de colocacion

cobertura que replique lo que son los acuerdos en el contrato, pero en ocasio- con companias en Espana”.
nes la falta de confort provoca que no se puedan llevar a cabo. “Al final, inten- Anteriormente habia menos
tas respetar al maximo las partes a negociar, pero a veces tienes que encontrar brokers especializados con presencia
la forma para dar una solucidn, siempre con unas garantias de cobertura pa- local, recuerda la responsable de
ralela al contrato”, menciona. M&A de AIG para el Sur de Europa,
Cruz se une a las alabanzas hacia los corredores y su papel para cribar y para quien también se trata de un
hacer una buena seleccion de las operaciones. Otra cosa, es que en ocasiones problema de tiempo, toda vez que
la operacioén tenga sentido desde el punto de vista comercial, pero no encaje cuanto mas pequeno es el broker
a nivel asegurador, por factores como que los asesores no hayan hecho una mas multidisciplinar es y no le puede
diligence suficiente para el seguro. dedicar tantas horas a convertirse en

PymeSeguros



experto en M&A. “Cuanto mas especializado esté, mejor
servicio le puede dar al cliente”.

“Aqui es donde se ve la evolucion del mercado: hace
cuatro anos habia muy pocos brokers y muy pocas asegu-
radoras en el mercado espariol y ahora han crecido, estan
mas especializados”, valora Sanchez, para quien es una
ventaja para el cliente contar con suscriptores esparnoles
que conocen el mercado, las dinamicas, los intervinientes. . .

CUBRIR PYMES, ASIGNATURA PENDIENTE

“Nosotros desde nuestra experiencia llevamos anos
pensando que es la asignatura pen-
diente. Hay que dar una solucion ase-
guradora a esa franja del mercado a la
que, ahora mismo por coémo esta dise-
nado el producto, no somos eficientes”,
sefnala Maria José Cruz, responsable
de M&A de AIG para el Sur de Europa,
sobre la posibilidad de que este seguro evolucione y pueda cubrir transacciones
entre pymes. Con todo, tal y como esta concebida ahora mismo no es viable a
corto plazo. A su entender hay que conseguir dar respuesta y satisfaccion a ese
nicho de mercado, y a la vez proteger los intereses de las aseguradoras: “Yo soy
muy optimista; ojala seamos capaces de conseguir esa férmula que nos permi-
ta atacar ese nicho y darles una solucion aseguradora”, afirma.

La suscriptora senior M&A de Sompo comenta que en el mercado anglo-
sajon ya hay alguna soluciéon con unas primas bajas, con un perfil de sociedad
pyme concreto, pero en Espana aun “queda mucho recorrido”, aunque también
confia en que con el tiempo se pueda ofertar. A dia de hoy, eso si, sostiene que
el producto no podria cumplir las expectativas ni de la compania ni del ase-
gurado.

A pesar de que el director de M&A de Howden, tampoco lo ve como una
commodity, ya que “el contrato de compraventa modelo para todo no existe,

Francisco Almeda

“Ahora mismo hay muchas posibilidades de
colocacion de M&A con compaiiias en Espana”.

Punto de encuentro

cada operacion es diferente”, si cree
gue es un producto que puede valer
para una pyme, dependiendo de los
parametros y de la sofisticaciéon de
la operacion.

Efectivamente, Maria José
Cruz certifica que el que la opera-
cion sea con una pyme “automati-
camente no lo descarta”, aunque ha
de cumplir una serie de requisitos
para que encaje. Ademas, que las
aseguradoras tienen que ser selec-
tivas, por la carga de trabajo y de-
ben valorar la rentabilidad de cada
actuacion: “Al final el mercado se da
cuenta de que el producto esta di-
senado para que funcione mejor
para un determinado volumen de
operacion y es donde nos sentimos
mas comodos”, arguye.

Y es que, como deflende Alicia
Sanchez, suscriptora senior M&A de
Sompo, nNo Por ser una operacion
mas pequena el trabajo del suscrip-
tor es menor: “Le dedicamos exac-
tamente el mismo tiempo que a una
transaccion diez veces mayor”, dice.

AITaNA PrIETO / CARMEN PENA
Foros: IRENE MEDINA

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



Retrocede levemente
la SATISFACCION de los
corredores con las
aseguradoras

-1wge) Lasatisfaccion delos corredores con el servicio
que les prestan las aseguradoras se ha
resentido 11geramente en el ultimo ano, taly

tendencia de cuatro afios consecutivos de alzas.

En esta ocasion han participado 933 empleados de un total de 99 corre- Tanto las companias que estan en
durias, lo que supone mas €l 80,3% de los socios de Adecose. “El nivel de régimen de establecimiento o libre
participacion de los socios en cuanto al numero de empleados sigue mante- prestacion de servicio (LPS), como las
niéndose en niveles muy elevados, con cifras que otras iniciativas del sector que tienen sede social en Espana han
no alcanzan”, ha manifestado Martin Navaz, presidente de Adecose, en la experimentado caidas en cuanto a la
presentacion de los datos del Barometro. satisfaccion de los corredores (las pri-

De ellos un 57,5% consideran como “total” o “bastante favorable” su meras han pasado del 64,9% de 2017
grado de satisfaccion con la calidad del servicio que les ofrecen las asegura- al 61,8 y las segundas del 59,1% al
doras, una valoracion inferior a la del anio anterior, que se situd en el 61,4%. 55,4%).



A nivel general, ¢ cuél es su grado de satisfaccién respecto a la calidad del servicio ? (%) (P4+P4b)
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GRAFICO 2. Valoracién de las aseguradoras en aspectos concretos del servicio
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ASISTENCIA EN VIAJE REPITE
COMO RAMO MAS VALORADO

De nuevo, Asistencia en Viaje ha
sido el ramo mas valorado por 1os pro-
fesionales, con un crecimiento espec-
tacular desde €l 63,1% del afio ante-
rior al 69,9% que este ano le han dado
una puntuacion entre “bastante” y
“totalmente favorable” (con una pun-
tuacion entre 7 y 10). Mantiene el se-
gundo lugar Responsabilidad Civil,
con un 65,95%, mientras que Defensa
juridica ocupa €l tercer puesto con un
61,2% y desbanca en el podio a Salud,
que con un 57,4% baja hasta la quin-
ta posicion, por debajo de Patrimo-
niales (58,8%). Cabe destacar que la
media de valoracion del conjunto de
los ramos es muy positiva, ya que to-
dos, excepto Pérdidas pecuniarias,
estan por encima del 6 sobre 10,y es
en Defensa juridica donde se produ-
cen las mayores diferencias entre la
aseguradora mejor valorada y la peor
(deun4,4aun?7,.8).

Entre los aspectos concretos del
servicio, un ano mas la relacion entre
Producto-precio sigue siendo la mejor
valorada, con un 6,85 sobre 10 (su-
biendo ligeramente respecto a 2017,
cuando obtuvo un 6,80). Tras €l se co-
locan Gestion Técnica, con un 6,75;



Mas a fondo

Produccién, con un 6,70; y Gestion
comercial, con un 6,65. Gestion admi-
nistrativa (6,50) y Recursos (6,45) son
los que peores resultados obtienen.

En Producto/precio se vuelve a
estimar, por encima de todo, la clari-
dad para entender los contratos de
seguros, y lo que menos, la adapta-
cion de la cartera de productos. En
Gestion técnica/comercial se aprecia
la capacidad técnica y conocimiento
de suscripcion, mientras que la agili-
dad de respuesta a las nuevas nece-
sidades ofreciendo soluciones vuelve
a obtener la menor puntuacion. En
Recursos repite como 1o mas aprecia-
do la facilidad de contacto con per-
sonas con capacidad de decision,
mientras que la utilidad del sistema
informatico para agilizar el trabajo
sigue siendo lo peor visto. En Gestion
administrativa y Producciéon destaca
la ausencia de errores en los docu-
mentos, siendo el volumen de carga
administrativa que se traslada al em-
pleado, 1o que logra la menor puntua-
cion. Por ultimo, en Siniestros, 1o mas
valorado es la actitud en la resolucion
de siniestros y pago de las indemni-
zaciones, mientras que un ano mas
lo menos considerado es el acceso a
la informacion sobre el siniestro.

RAMOS

MEJOR
VALORADOS

E

58,8%

Patrimoniales

@

57,4%

Salud

LAS ASEGURADORAS PIERDEN VALORACION

Respecto a la satisfaccion global con la calidad del servicio de cada una
de las aseguradoras con las que trabajan, este ano se erige por encima de
todas Reale, con un 7,43, que relega a la segunda posicion a Hiscox (7,39), que
habia liderado el Barometro Adecose las dos ediciones anteriores. Les siguen
en la clasificacion Arag (7,21), Liberty Seguros (7,13), ERV (7,12), Surne (7,11)
y Zurich (7,07). Mientras que en el gjercicio anterior hasta un total de 10 com-
panias alcanzaron el notable, este afnio esa cifra ha retrocedido en 3.

Por ramos, en Autos/Flotas la mejor valorada es Liberty Seguros; en
Patrimoniales, Allianz; en Transportes, Chubb; en Responsabilidad civil, Mar-
kel; en Ramos técnicos, Asefa Seguros; en Defensa Juridica, Arag; en Asis-
tencia en Viaje y Pérdidas pecuniarias, ERV, en Salud, DKV; en Vida riesgo/
accidentes, Surne; en Vida ahorro/pensiones, Allianz; en Crédito/caucion/
politico, Solunion; y en Decesos, Fiatc.

En los aspectos concretos del servicio, Arag se ha erigido como la com-

Ahora deseariamos conocer su opinion sobre la calidad de servicio que presta la compariia respecto a los siguientes aspectos,
;. cudl es su grado de satisfaccion con...? (P.7.1
4 g ( ) 2015 2016 2017 2018
PRODUCTO /PRECIO Adaptacion de la cartera de productos
6.4 6,5 6,6
Ofrece cobertura a un precio competitivo 6.7 6.7 6.8
Claridad para entender los contratos de seguros 6.8 6.8 638
GESTION TECNICA Y Agilidad de respuesta a las nuevas necesidades ofrec. | ' 64
COMERCIAL soluciones 6,3 64 :
Capacidad técnica y conocimiento de suscripcion 6,9 6,9 6,9,
Comprension de mi negocio y actitud comercial ante 65 6,6 6,6
i corredor !
GESTION ADMINISTRATIVA Y Agilidad en la respuesta de incidencias /consultas 6,2 6,4 6.4
PRODUCCION asociada
: 65 638 67
Ausencia de errores en los documentos
6,4 6,6 66
Puntualidad en el envio de documentos
Actitud en la resolucion de siniestros y pago 63 69 b
u uci ini y
63 64 64
Rapidez en la gestion y tramitacion de siniestros 6.0 6.1 6,2
Acceso a la informacién sobre el siniestro 6.1 6,1 6,3
RECURSOS Los recursos que pone a mi servicio 6,3 6,4 6,5
Facilidad contacto personas capacidad dentro 58 59 6,0
compariia ! : 63
Utilidad del sistema informético para agilizar mi trabajo 6,1 Gz ’
Base: Total individuos Volumen de carga administrativa que me traslada , i
En una escala de 0 a 10 donde 0 es “Totalmente desfavorable” y 10 “Totalmente favorable

GRAFICO 3. Satisfaccién con los aspectos del servicio. Evolutivo



A nivel general, ¢ cual es su grado de satisfaccion respecto a la calidad de servicios
para cada uno de los siguientes ramos? (P.5)
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A nivel general, ¢,cudl es su grado de satisfaccion respecto a la calidad de servicios
para cada uno de los siguientes ramos? (P.5)
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Nota (2) Aseguradoras con las que trabajan al menos el 30% de las corredurias, y con una base muestral de 30 o0 mas encuestas

GRAFICO 4. Ranking de aseguradoras. Satisfaccién con las aseguradoras segtin ramos de trabajo

57,5% delos
socios valora
como ‘“total”’ o
“bastante
favorable” su
grado de
satisfaccion con
la calidad del
servicio que les
ofrecen las
aseguradoras

Mas a fondo

pania mejor considerada en todos
ellos. En Producto/ precio le siguen
Markel y Allianz; en Gestion Técnica,
Markel y Liberty Seguros; en Gestion
Comercial, Liberty Seguros y Asefa; en
Gestion Administrativa y Produccion,
Liberty Seguros y Markel; en Sinies-
tros, Chubb y Liberty Seguros; y en
Recursos, Liberty Seguros y Sanitas.

Respecto al grado de fidelidad de
los corredores hacia las aseguradoras,
las companias con los que los profe-
sionales estan dispuestos en mayor
medida a seguir trabajando son His-
cox,Arag, Surne, ERV, Liberty Seguros,
Allianz, XL, y Chubb, que obtienen to-
das ellas una valoraciéon por encima
del 7 sobre 10. En 2017 el numero de
aseguradoras que alcanzaron el nota-
ble se elevo hasta 12.

LOS CORREDORES MANTIENEN
SU APUESTA POR EIAC

Otro de los aspectos mas desta-
cados del Barometro de Adecose de
los ultimos anos es la inclusion en el
cuestionario de preguntas para deter-
minar el conocimiento, uso y limita-
ciones del Estandar de Intercambio de
Comunicacion (EIAC). Un 87,6% ya
disponen de un proveedor tecnologi-
Co, cifra significativamente superior a



Mas a fondo
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la del ejercicio anterior (84,7%).
También ha mejorado el grado de
satisfaccion con el servicio prestado por
las tecnologicas con el tema del EIAC.
F158,9% dan una puntuacion por encima
del 7 sobre 10 (en 2017 fue el 57% de los
encuestados), con una nota media de
6,94 sobre 10 (baja levemente, desde €l
7,04 de 2017). Este ano también ha su-
bido significativamente (un 12,9% mas,
para un porcentaje total de 71,9% de co-
rredores) el numero de encuestados que
afirma que su proveedor tecnologico le

Mejora el
numero de
corredores con
proveedor
tecnoldgico para
implementar
EIACyla
satisfaccion con
los mismos

ha informado de que su correduria puede realizar la comunicacion utilizando
el estandar EIAC. De estos, ya lo utilizan un 56,5%. Destacan sobre los aspec-
tos a mejorar que la descarga de ficheros esté mas automatizada (el 51,7% lo
ven totalmente o bastante necesario), que se implementen nuevos Procesos
de descarga con nueva informacion (48,8%), que mejore la calidad actual de
los datos en los procesos existentes (48,2%) y que aumente la informacion
contemplada actualmente ya que es insuficiente para sus necesidades (44,1%).

EL EMAIL ES EL CANAL PREFERIDO PARA
CONTACTAR CON EL CLIENTE

Sobre el canal que utilizan los asociados de Adecose para comunicarse
con sus clientes de empresas, cuestion que fue incorporada por primera vez
en el Barometro de 2016, ha caido considerablemente el trato personal, que ha
pasado del 50,5% al 41,4% vy sigue siendo el menos extendido entre los profe-
sionales. La via telefonica, se mantiene en porcentajes similares a los del afio
anterior (69,9% en 2018 por un 69,3%), mientras que el canal digital, online o
email sigue siendo el preferido, ya que es empleado por el 77,4% de los en-
cuestados algo por debajo del informe precedente, cuando 1o usaban el 79,6%.

Finalmente, se ha abordado el uso que las aseguradoras hacen de los
datos de los clientes para cosas diferentes a la razén por la que se aportan.
Ha decrecido la percepcion de que las companias los usan frecuentemente
0 con bastante frecuencia para otros temas (del 34,1% al 31,6%).

Este ano el estudio ha sufrido un cambio metodoldgico. Si bien se ha
pedido a los profesionales que siguiesen destacando las mejores companias
con una puntuacion de al menos un 7 de apreciacion global, las valoraciones
por diferentes items de servicio y ramo se han circunscrito a las aseguradoras
que mayor cuota tienen con los corredores (penetracion superior al 75% y un
numero superior de 50 encuestas (con excepciones en los ramos de Asisten-
cla en viaje, Defensa juridica, Pérdidas pecuniarias, Salud, Vida riesgo/acci-
dentes, Vida ahorro/pensiones, Crédito/Caucion/Politico y Decesos, pues las
aseguradoras especialistas no llegan a dicho porcentaje).

AITANA PRIETO
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In situ

Es importante TRANSFORMAR la
informacion en algo util para el corredor

£ XVIII Encuentro a
e FW

La XVIII Encuentro Nacional de Corredores y
Q Nacional de COI‘I‘EdOI‘ESJ ©MaPFRE Corredurias, celebrada en el entorno de la Semana del
y Corredurias " Seguro, organizada por Inese, se hablo de la capacidad
ANGE que tienen los corredores para adaptarse al entorno y

enfrentarse a todos los retos que hay en este
momento. Posiblemente muchos moriran en el
intento, pero los que sobrevivan seran mas
fuertes que antes. Hay que tener en cuenta
que la transformacién digital aporta mucha
informacion pero es importante transformarla
en algo util para los corredores.

Tras la presentacion de la jorna-
da por parte de Juan Manuel Blanco,
director editorial de Inese, tomo la
palabra Rafael de Lecea, CEO de
Abiloba Internacional, que hablo del
papel del corredor de seguros ante
los riesgos del siglo XXI. En su expo-
sicion, De Lecea se centrd en cuatro
riesgos: el seguro de Autos, en donde
hay que valorar el impacto en la
responsabilidad civil cuando se

S
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producen los siniestros; el cambio climatico, donde las aseguradoras aun
tienen poca informacion para poder hacer calculos; la longevidad, en donde
urgen las soluciones porque las consecuencias estan encima de la mesa; y
los ciberataques, donde segun el Lloyd’s, el 86% del coste econémico de los
danos por ciberataques no tiene hoy cobertura de seguros. En opinion de
De Lecea, “los ciberataques tiene un riesgo de mutacion constante y eso
nos obligara a estudiar cada ano los riesgos con nuestros clientes”.

En cuanto al desafio comercial, Rafael de Lecea piensa que “es nece-
sario recuperar la confianza de los clientes, porque ya no se creen nada”.

Posteriormente, tomo la palabra José Manuel Fonseca, CEO de MDS 'y
chairman de Brokerslink, que explico ‘¢ Como esta cambiando la profesion

Allianz @ o p* M

MAPFRE
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El 86%

del coste
economico de
los darios por
ciberataques no
tiene hoy
cobertura de
seguros

In situ

del broker de seguros? Una vision
internacional’. En su opinion, “los
corredores tienen una gran capaci-
dad de adaptacion al entorno y en
este momento hay muchos retos.
Muchos moriran, pero los que sobre-
vivan seran mas fuertes que antes”.

Fonseca afirmo que “ademas de
colocar el riesgo, el corredor debe
ofrecer mas y dar una buena calidad
de servicio. El asesoramiento, que es
esencial, implica informacion, gente,
inversion y data. Deben ser empre-
sas completas (con departamentos
de todo tipo) y no solo centradas en
los negocios”.

Entre los desafios de los corre-
dores se encuentran: la consolida-
cion; el cambio de los clientes; la
especializacion en nuevos riesgos,
Jue nos exigen mucho conocimien-
to para asesorar; la transformacion
digital, los corredores tienen mucha
informacion pero no lo transforman
en algo util; y la globalizacion.

El corredor del futuro tiene que
ser digitalmente sofisticado, consul-
tivo, con una vision multidisciplinar
del riesgo, orientado al servicio /
nuevo paradigma, estratégico profe-
sional y ‘glocal’ (global y local).

Sobre el modelo Brokerslink



In situ

explicd que es una plataforma de
servicios, adaptada a las distintas
culturas regionales donde trabaja.

PAGO DE COMISIONES POR
ADELANTADO

Pedro Guinales, Country Mana-
ger de FWU Life, habl6 del ‘Presente
y futuro del corredor en la distribu-
cion de productos de ahorro. Un
cambio de tendencia’. Guinales
senald que “el papel del corredor
tiene mucho futuro en fomentar el
ahorro entre los espanoles. Tiene que
ayudar a decidir a sus clientes, que
No quieren ser expertos en mercados
financieros. Solo buscan que alguien
le ayude a identificar sus objetivos y
descubrir como llegar a ellos” y ahi
tiene que estar el corredor: en dar
una soluciéon para cada objetivo, de
forma personalizada. “El rol del
corredor no sera ser un centro de
informacion (ya la tiene en Internet),
sino un asesor’, sentencia Pedro
Guinales.

Para fomentar el ahorro se debe
remunerar el esfuerzo comercial en
el momento en el que se produce.
Por eso, desde FWU Life se aboga
por el pago anticipado de comisio-
nes. Esta empresa lo esta realizando

CA Life Catalana

Insurance Experts

Los clientes de Vida
ahorro no quieren
ser expertos en
mercados
financieros, solo
buscan que alguien
les ayude a
identificar sus
objetivos y
descubrir como
llegar a ellos
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desde hace anos con 300 corre-
dores en toda Europa. “Eso certi-
fica este modelo” afirma su
Country Manager.

Tras la pausa para el café,
Asuncion Carrasco, Managing
Director de Coverontrip, expuso
‘La internalizacion de una compa-
nia espanola de mediacion'.
Habld de su empresa, un distri-
buidor de seguros internacional
exclusivamente digital. En ella se
hace una oferta distinta en
funcion de la tipologia del viaje.
Ademas apuestan por tener
comunidades en Instagram y en
Facebook, para estar en la vida
del cliente de una forma no inva-
siva. En opinion de Carrasco, “ser
un canal digital te ayuda a la
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internacionalizacion”.

Posteriormente tomo la palabra Joan Carles Martinez, director de
Inese Catalunia, para hablar de las ‘Ventajas de una comunicacion eficaz
con los clientes’. A la hora de contactar con €l, segun Martinez, es esencial:
tener objetivos claros (qué quiero decirle y qué quiero conseguir); una
audiencia clara (saber a quién voy a hablar); escoger el canal mas adecua-
do para obtener el resultado querido (teléfono, mail, videoconferencia,
whatsapp...); y preparar el mensaje con €l estilo adecuado.

Para finalizar la jornada, se contd con Elena Jiménez de Andrade,
presidenta del Consejo General de los Colegios de Mediadores de Segu-
108, que presento a los miembros que componen la recién renovada Comi-
sion Permanente del organismo que preside.

PymeSeguros



Nuevos RIESGOS
y oportunidades
para el corredor

En el entorno de la Semana
del Seguro, AXA celebro la
jornada “Nuevos riesgos,
nuevas oportunidades”. En
ella sehabld dela
necesidad del sector
asegurador de buscar
nuevas formas de negocio.
Porque de lo contrario,
vendra un intrusoy
cambiara lasreglas de
juego al sector.Enla
actualidad, para sorprender
a un cliente, debemos
observar mas y escuchar
menos. De esta forma
podremos darle lo que
necesita antes de que él
sepalo que quiere.

In situ

Con Antonio Jiménez, director del Canal Corredores de AXA, como maes-
tro de ceremonias, la jornada comenzo con una interesante ponencia de

Marcos Urarte, presidente de Pharos y consultor estratégico, quien advirtio

ese_seguros
emanaDelSeguro

de la necesidad del sector asegurador de “buscar nuevas formas de negocio.
Porque de lo contrario, vendra un intruso y cambiara las reglas de juego al
sector. De ahi la importancia de saber adelantarse e, incluso, de convertirse
uno mismo en un intruso de la industria aseguradora”. Aunque también
comentod que cuanto mas especialista de un tema, menos innovador eres.

Ademas, llamo la atenciéon
sobre el hecho de que “digitalizar
un modelo de negocio no es lo
mismo que tener un modelo de
negocio digital. La transformaciéon
digital no va de tecnologia sino de
personas”.

Urarte considera que “conocer al
cliente nos permite estar en el merca-
do, pero no consigue sorprenderle. En
la actualidad, para sorprender a un
cliente, debemos observar mas y escu-

char menos”, ha

El12,7% dela asegurado. De
poblacion esta forma podre-
espaiiola es mos darle lo que
solicitante de necesita antes de
ayudaala que €l sepalo que
dependencia, y quiere. Uno delos
solo el 58% de mercados que
ellos recibe mas va a crecer
algun tipo de es el de los
respuesta por seniors (la tercera

partedelEstado vy cuarta edad).

N
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EL CLIENTE DESCONOCE SUS
NECESIDADES ASEGURADORAS

En ese mismo sentido se ha
pronunciado Luis Sdez de Jauregui,
director de Distribucioén y Ventas de
AXA, para quien “el cliente descono-
ce sus necesidades aseguradoras”.
Saez de Jauregui ha querido incidir
con ello en el papel fundamental que
va a jugar en el futuro del sector
asegurador la mediacion profesional
independiente. “;Cuantos clientes
saben que el seguro de Auto cubre
fundamentalmente los dafios corpo-
rales a terceros, o el abanico de posi-
bilidades que abre la retribucion
flexible de las empresas para los
ramos de Salud o Pensiones?”, se ha
preguntado el directivo de AXA.

Ademas, Saez de Jauregui, ha
senalado las enormes posibilidades
que ofrece un sector, el asegurador, “cuya materia prima, los riesgos, es una
fuente inagotable”. Finalmente, sobre el potencial que tiene la mediacion ante
si, ha querido senalar la “hiperregulacion” a la que esta sometido el sector, “lo
gue nos protege de los intrusos”; el “uso intensivo de capital” que requiere;
y “el margen que nos da el hecho de que el sector espanol represente el 5,4%
del PIB, frente al italiano, que supone el 8,6% del suyo”. “Aqui hay una gran
oportunidad”, ha concluido.

NUEVAS PROPUESTAS
Francisco Javier Parra, director comercial de Vida, Salud y Pensiones
Particulares de AXA ha participado junto a Florent de la Fuente, director

Digitalizar un
modelo de
negocionoeslo
mismo que
tener un modelo
de negocio

digital

A

comercial de Empresas, Autonomos
y Prevision Social Colectiva AXA, en
lamesa que ha abordado las propues-
tas de la aseguradora para las nuevas
tendencias en el siglo XXI. Parra ha
recordado que el 2,7% de la poblacion
espanola es solicitante de ayuda a la
dependencia, de la que solo el 58%
recibe algun tipo de respuesta por
parte del Estado. “La necesidad exis-
te”, ha senalado.

El director comercial de Vida,
Salud y Pensiones Particulares
también ha advertido de que, “pese a
que el b0% de las personas tiene
algun tipo de cobertura de Vida ries-
go, el capital medio asegurado es de
38.000 euros, cuando las hipotecas
medias estan en 121.000 euros”. Para
concluir: “Las oportunidades de creci-
miento son importantes”.

Por su parte, Florent de la Fuen-
te, ha analizado los efectos que puede
tener un riesgo emergente como es
el relacionado con la ciberseguridad.
Asi, ha senialado la facilidad que tiene
la organizacion de un ciberataque; su
bajo coste, lo certeros que pueden
llegar a ser, y la dificultad en la detec-
ciéon de sus autores y la ubicuidad de
los mismos. Tanto es asi que “el ano
pasado Espana fue el tercer pais del
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La
‘hiperregulacion’
alaqueesta
sometido el
sector
asegurador,

lo protege de

los intrusos A
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mundo con mayor numero de
ataques”. Y en relacion a la media-
cioén, ha afirmado la escasa sensibili-
zacion y conocimiento que tienen las
empresas sobre la responsabilidad

In situ

civil en que puede derivar el lanzamiento de un ataque sobre su actividad,
especialmente “en la responsabilidad que lleva aparejada los datos de terce-
r0s que manejan o el incumplimiento del compromiso de contrato”. “Y ahi, el
asesoramiento de la mediacion es vital”, ha afirmado.

Eduardo Guinea, director comercial de AXA XL, senald las oportunida-
des que va a suponer para AXA la reciente compra de XL en tres ambitos
fundamentales: el seguro al segmento de grandes empresas, €l reaseguro y
los servicios de ingenieria.

Guinea ha indicado el objetivo que comparten en todo el mundo todas
las subsidiarias del Grupo AXA: “Pasar de ser un payer a ser un partner. Tene-
mos que ser mas proveedores de servicios, ademas de pagadores en caso de
un siniestro, para que se palie y reduzcan los riesgos”, ha dicho Guinea.

PREPARADAS PARA EL PROCESO DE TRANSFORMACION

La ultima mesa de la jornada ofrecio6 el testimonio de tres corredurias
que han demostrado con hechos estar preparadas para el proceso de trans-
formacion en que se encuentra sumido el sector. En ella han participado
Alberto de Lope, consejero delegado y cofundador de New Insurance Broker
Web; Manuel Lopez, consejero delegado y cofundador de Vidahorro; y Sergi
Marti, director de Innovacion y Acuerdos Especiales de Ribé Salat.

En opinion de Marti, la “estrategia de futuro para la correduria pasa por
la innovacion y la digitalizacion, pero también advirtio que en innovacion no
se puede buscar resultados inmediatos”.

Lopez habld del caso concreto de Vidahorro, que nace por la necesidad
de buscar nuevas alternativas basadas en herramientas informaticas que ya
existen. Trabajan ya 130 companias de primer nivel (gasolineras, ropa, alimen-
tacion...).

Por su parte, Alberto de Lope expuso lo que supone para el sector 1los
seguros temporales (por dias o por horas). En su opinidn, “toda la disrupcion
viene por la mediacion profesional, porque sabemos valorar el riesgo, tenemos
un buen equipo y conocemos las necesidades del cliente. Al asegurado le
gusta estar con un mediador que esté a la moda”.
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Specialistas
en seguros
Para empresas

José Manuel Pérez,
responsable

de Dafios de
Berkley Espana

En el ramo de Multirriesgos es
importante replantearse los
procedimientos y maneras de
aseguramiento que quizas quedaron
obsoletas con el tiempo que hemos
pasado de mercado blando, pero que
sin duda nos hacen volver, de forma
que consigamos un negocio a largo
plazo, dando soluciones rentables
para todos. Ya no vale comprar
capacidad por comprar, vienen
nuevos tiempos, donde capital,
garantias y prima, deben ir muy
equilibradas de forma que den valor
anadido a nuestros clientes. Es muy
importante la renovacion de
productos, ofrecer seguros online para
los corredores, eliminar el servicio
telefonico automatico, ofrecer el
acceso directo a los suscriptores...

——r

R

En los ultimos anos el sector Seguros ha crecido de
manera exponencial y, en parte, es gracias al crecimiento de
los seguros de No Vida.

Tras la crisis de 2007, en el ultimo lustro, de nuevo, ha
vuelto a repuntar la Construccion, situandose practicamen-
te en las mismas cifras que hace 15 anos.

Con esta situacion, los seguros de Multirriesgos para
Comunidades, Comercios e Industrias, cada vez se solicitan
mas, y es por ello, que se han ido profesionalizando mas y
mas, convirtiéndolos en seguros especialistas.

Enla situacion actual del mercado, el punto de inflexion
hallegado ya, empezando a marcar nuevas tendencias des-
pués de una tormenta donde ha habido riesgos sin capaci-
dades, slips de Multirriesgos donde al final se asegura todo;
convirtiendo un Multirriesgos en un “todo riesgo” y mostran-
do un desconocimiento del producto y de las necesidades
del cliente.

DOS RIESGOS NUNCA SON IGUALES

El ramo de Danos debe estar en continuo desarrollo,
siendo un ramo muy basado en el soporte técnico, enten-
diendo que dos riesgos nunca son iguales, debiendo evaluar
las diferentes medidas de proteccion, entendiendo que la
base siempre es el incendio y que ademas del cumplimien-
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Se ha convertido al Multirriesgos en
un “todo riesgo” y se muestra un

desconocimiento del producto y de

to de la normativa, debe haber unos |agnecesidades del cliente libradas de forma que den valor afiadido a nuestros clientes.

condicionantes que hacen que el riesgo
sea 0 no asegurable y sin dejar de lado
el grado de riesgo que puede aportar
cada tipologia de actividad.

En el ramo de Multirriesgos es muy importante la re-
novacion de productos, ofrecer productos online para los
corredores, eliminar el servicio telefénico automatico, ofrecer
el acceso directo a los suscriptores. ..

Es importante replantearse los procedimientos y ma-
neras de aseguramiento que quizas quedaron obsoletas con
el tiempo que hemos pasado de mercado blando, pero que
sin duda nos hacen volver, de forma que consigamos un
negocio a largo plazo, dando soluciones rentables para todos.
Ya no vale comprar capacidad por comprar, vienen nuevos
tiempos, donde capital, garantias y prima, deben ir muy equi-

SER UN “SASTRE ASEGURADOR”

La evolucion del ramo de danos es el resultado de la
filosofia de las aseguradoras especialistas, en constante cre-
cimiento, esperando ser las companias partner de los corre-
dores que quieran crecer.

Desde Berkley Espana, queremos ser €l “sastre asegu-
rador” enfocando un Multirriesgos a la actividad que quere-
mos asegurar, dando un valor anadido a la actividad. No
queremos ser una aseguradora mas. Por eso, hace un anoy
medio empezamos a introducir en BE-Net productos de da-
nos, ampliando nuestro abanico de productos Multirriesgos
de danos focalizados en cada actividad. Cada afno que pasa
es un reto para nosotros, queremos ser la compania de danos
del comercio y a la pyme especializada.

Berkley

E S PANA

Especialistas en seguros
para empresas y profesionales




Productos

Seguro para viajes de
empresa mas flexibles

ERV ha mejorado su producto
para desplazamientos
corporativos en 2019,

aportando mayor flexibilidad

a empresas y empleados con
su nuevo seguro ‘Business
Star Modular’.

FEl producto ofrece la posibilidad de elegir las sumas ase-
guradas de importantes garantias, aplicar franquicia o
modificar la comision del intermediario, consiguiendo
mejorar la proteccion de empresas y trabajadores con las
coberturas necesarias, y estudiando soluciones globales,
adaptadas a las necesidades de cada compania vy la le-
gislacion local de cada pais.

La nueva estructura del producto modular permite al
cliente elegir las sumas aseguradas de las garantias de
gastos médicos en el extranjero, repatriacion de heridos
y enfermos, y pérdidas materiales. Ademas, ofrece la po-
sibilidad de aplicar franquicia a estas garantias si el clien-
te lo desea, vy a la cobertura de Responsabilidad Civil,
conformando una alternativa mas flexible en su forma de
contratacion.

FEl seguro para viajes de negocios ‘Business Star Modular’
dispone de dos modalidades: una anual, para el personal
de la empresa que viaja con frecuencia; y otra temporal,
para los que se desplazan puntualmente.

Vida Riesgo para jovenes, con
prestacion de Decesos

Santalucia ha lanzado una nueva poliza de Vida Riesgo para
jovenes que incluye prestacion de Decesos. Se trata de un
seguro unipersonal dirigido a personas de entre 18 y 40 afios.

‘PlanVida Joven' es un producto que incluye una garantia para la pres-
tacion del servicio funerario donde el cliente podra elegir la modalidad
que desea entre: inhumaciéon o incineraciéon. Se trata de un seguro
unipersonal dirigido a personas de entre 18 y 40 anos que estan inte-
resados en vincular la prestacion del servicio funerario a un capital de
vida. Incluye garantias de: muerte por cualquier causa, enfermedad
terminal y decesos.

“Con el lanzamiento de este nuevo producto, Santalucia busca ayudar
a jovenes que no estan interesados en contratar un seguro de Decesos
tradicional, pero no quieren dejar un gasto extra a sus seres queridos
y son conscientes de que con un seguro de Vida tradicional no cubrira
todas sus necesidades en el momento del fallecimiento. Se trata de un
Seguro que es muy conveniente para aquellas personas que, dados los
altos costes de ayudas médicas a domicilio, quieren protegerse perso-
nalmente en caso de sufrir una invalidez o dependencia en vida”, ha
detallado Javier Campos, director de Desarrollo de Negocio de Santa-
lucia.



Proteger alas pymes frente a los impagos

Solunion ha lanzado la poliza ‘Py’, desarrollada especificamente para pequeias empresas que
tienen que hacer frente a la morosidad de sus clientes, con facturacion asegurable de hasta
cuatro millones de euros, que buscan crecer de forma sostenible.

Solunion adapta la operativa del seguro de crédito a las necesida-
des de aquellas empresas con estructuras mas pequenas. ‘Py’
ofrece diferentes modulos en funcion de las necesidades de la
empresa y el coste que quiera asumir. Proporciona tres servicios
en un mismo producto: prospeccion y seguimiento de clientes
(gestion proactiva del riesgo comercial), recobro de impagados e
indemnizaciéon de impagos, para asegurar la continuidad y €l cre-
cimiento del negocio. Ademas, incluye designacion de beneficia-

Productos

rio, lo que constituye una ventaja a la hora
de conseguir financiaciéon externa.

“En la podliza ‘Py’ pueden encontrar todos
los beneficios del seguro de Crédito, sin te-
ner que dedicar presupuestos y recursos
extraordinarios para la gestion de la podliza” ha indicado José
Luis Iranzo, director comercial y de Marketing de Solunion Es-
pana.

Las empresas con un plus de seguridad en ciberriesgos

UNION CIBER

NUEVO//PRODUCTO EMPRESARIAL

Au 16N
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Union Alcoyana Seguros lanza ‘Union Ciber’, un nuevo seguro empresarial
para hacer frente al ciberriesgo. Nace como una nueva propuesta de valor
de la compaiiia, para aquellos autonomos, empresarios y pymes, que
necesitan un plus de seguridad para su negocio.

‘Union Ciber’ ofrece desde el momento de la contrataciéon, un refuerzo en todo el sis-
tema de seguridad informatico del negocio, para minimizar al maximo cualquier brecha
de seguridad y con un servicio 24/7. “En el caso de que ocurriera un incidente, el equi-
po de expertos de la aseguradora se pondria a trabajar en la recuperacion de los datos
y los danos propios que sufra la empresa, en la normalizacion de la gestion después
del ataque y por supuesto, cubririamos las indemnizaciones frente un tercero, tras el
robo de la informacién”, ha destacado Roberto Lopez, responsable de Suscripcion.



Productos

Bajo el lema ‘Todos tenemos derecho a viajar seguros’, IMA Ibé-
rica ha creado un producto con oferta modulable que incluye di-
ferentes niveles de cobertura en garantias como anulacion, gastos
medicos, demoras y pérdidas de servicio, asistencia médica y le-
gal, equipajes, accidentes o responsabilidad civil privada, entre
otros.

Inés Hervella, Product Manager de la nueva oferta, ha destacado

RC Profesional para profesiones tecnicas

Berkley Espafia potencia su linea de RC Profesional creando un
nuevo producto para Profesiones Técnicas. Este seguro esta
enfocado a gabinetes multidisciplinares de ingenieria. Cuenta con
cobertura integral de la responsabilidad civil con amplias
coberturas y diferentes opciones de franquicia.

Mediante un sistema de coberturas opcio-
nales y limites personalizados permite ajus-
tar la solucion aseguradora a las necesida-
des del cliente, con un condicionado
sencillo y claro para facilitar a los asegura-

dos la compresion de sus clausulas.

Maria Medina, responsable de RC Profesional
en Berkley Espana, afirma que “es un produc-
to muy preciso con coberturas y tarifas para
posicionarnos en un mercado de pymes, tan-

Seguro de Viaje modurable

IMA Iberica diversifica su oferta y lanza su nueva propuesta de seguro de
Viaje, posicionandose como un nuevo actor en el mercado espafiol en este
segmento. Este producto incorpora garantias de asistencia domiciliaria, un
ambito en el que la compariia es un referente. El producto ‘Vida Diaria’ incluye,
entre otras, coberturas de asistencia en viaje para mascota.

que “al crear los productos a medida, hemos podido introducir
garantias adaptadas a los diversos modos de viajar dentro de nues-
tras coberturas. La forma en que se ha definido este seguro hace
de él un producto con grandes posibilidades, donde la eliminaciéon
de ciertas limitaciones habituales e inclusion de diversas garantias
en el domicilio es sin duda una gran ventaja respecto a otras pro-
puestas del mercado”.

to para ingenierias que buscan tener una
cobertura basica, como para aquellas que
quieren tener mejoras adicionales con cober-
turas modulares, como Project Management,
UTE, Contaminacion accidental. ..”.

PymeSeguros



~( PlusUltra Seguridad
Seguros que se comparte

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

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

Plus Ultra Seguros.
Seguridad que se comparte.

#SeguridadCompartida n /SegPlusUltra g @SegPlusUltra #SegPlusUltra



Al dia economia
Patronales de las pymes solicitan Elolfgi‘jig dela
mejorar las ayudas a la competitividad energética y los
de las empresas peajesno se han I

. _ visto afectados

Cepyme y SMEunited han pedido mayor apoyo europeo para por el mercado, son costes regulados, lo que
mejorar la competitividad de las pequefias y medianas empresas. supone que en la factura final la subida se
I—Ie{m §olicitado férmu!as alternativas de financiacion a los poderes aplica casi en la totalidad sobre el consumo y
publicos, ya que, segun han recordado, las pymes deben no sobre la potencia contratada, denuncian
enfrentarse aimportantes retos. desde UPTA.

Para la presidenta de la patronal eu- LOS HUténomOS denunCian

ropea de las pymes (SMEunited), Ulrike

Rabmer-Koller, la digitalizacion, el acceso que ]-OS COSteS energétiCOS
a los recursos financieros necesarios y la se h ayan dlSp arado un 23%

falta de trabajadores cualificados son al-

gunos de los retos a los que se enfrentan en e1 1'11t1m0 aﬁo

las pymes europeas.

Por su parte, el presidente de la con- Un comercio tradicional con una potencia con-

federacion espanola de la pequena y me- tratada de 4,6 KW y un consumo de 10.900 kW pa-

diana empresa, Gerardo Cuerva, ha coincidido con la presidenta de SMEu- gaba en el afio 2016 unos 1.300 euros; en 2017, unos

nited en la trascendencia de estos retos y ha recordado la necesidad de que 1.600 euros; en 2018 tuvo que soportar un coste de

las regulaciones comunitarias “tengan mas en cuenta las necesidades de las 1.900 euros; pasando a pagar en 2019, 2.185 euros.

pymes y los efectos que estas normas pueden tener sobre su actividad”. “Las grandes companias continuan repercu-

La presidenta de SMEunited ha senalado que todavia existe un exceso tiendo a los consumidores, y en especial a los mas

de burocracia que dificulta la creacioéon y el desarrollo de las empresas. Por de tres millones de auténomos, los platos rotos de

ello, ha reclamado un marco regulatorio que favorezca la internacionalizacion una politica energética nefasta, en la que tan soélo se

de las pymes y que se propicien acuerdos de comercio y medidas para fa- han puesto pequenos parches, que, ademas, en nin-

vorecer el acompanamiento a estas empresas en su salida a los mercados gun caso benefician a nuestro colectivo”, afirman
exteriores. desde UPTA.

PymeSeguros



Espana necesitara 10 millones de cotizantes mas

para pagar las pensiones en 2050

Espafa necesitara tener 28,5 millones de cotizantes a la Seguridad Social en 2050 para
poder pagar los 15 millones de pensiones previstas a esa fecha, lo que supone que en 31
afnos el sistema tendra que sumar casi 10 millones de afiliados mas delos que hay

actualmente, segun calculos de BBVA Research.

Ante el previsible aumento del nume-
ro de pensionistas, se pueden adoptar tres
caminos alternativos: aumentar la presion
fiscal (introduciendo mas impuestos o re-
cortando el gasto publico en otras partidas
presupuestarias); acometer reformas es-

cQue es el
Cheque Brexit?

iICEX

Y

Podran acceder al cheque todas las empresas espanolas que
cuenten con filial, delegacion o sucursal en Reino Unido o que
hayan exportado al Reino Unido en el ultimo ano. Para los Servicios

tructurales para reducir la tasa de paro; y
fomentar el ahorro complementario.

Fl sistema de cuentas nocionales por
el que apuesta el servicio de estudios de la
entidad contaria con aportaciones de em-
presasy trabajadores; seria de contribucion

citen.

Al dia economia

definida, como en Suecia y otros paises eu-
ropeos; de reparto y progresivo, y su im-
plantacion seria gradual. Este sistema in-
troduciria transparencia e incentivaria la
demanda vy oferta de trabajo y las decisio-
nes planificadas sobre la carrera laboral.

Industria lanza el “cheque Brexit"” para
empresas que operan en Reino Unido

El Ministerio de Industria, junto con la Secretaria de Estado de Comercio, ha
lanzado el denominado ‘cheque Brexit". Se trata de un descuento en el pago de los
Servicios Personalizados, que prestan las oficinas econdmicas y comerciales de
Espana en el exterior, que podria reducir hasta el 80% delimporte en el caso delas
pymes y hasta el 60% de las empresas afectadas por el Brexit en Reino Unido.

Personalizados ofertados por la Oficina Econdémica y Comercial
en Londres, se podran beneficiar todas las empresas que lo soli-



Al dia seguros

Mapire crece en Espania mas deun10%

Mapfre ha tenido en 2018 un comportamiento positivo en Espafia, con unas
primas de 7.524 millones de euros, lo que supone un crecimiento del 10,3%.
De esta forma, el area Regional Iberia, mercado en el que se inicio la
estrategia basada en el crecimiento rentable, se consolida como motor del

crecimiento del Grupo.

Mapfre ha generado un resultado operativo de 702 millones
de euros en 2018, un 0,3% mas que el ano anterior. Sin embargo,
al cierre de 2018, la compania ha decidido fortalecer su balance
dedicando 173 millones de euros al deterioro parcial de fondos de
comercio de las operaciones aseguradoras en Estados Unidos, Italia
e Indonesia. Contabilizado este efecto, el resultado del ejercicio se
ha situado en 529 millones de euros, un 24,5% inferior al de 2017.

La caida de los ingresos financieros por los bajos tipos de
interés, la depreciacion de las monedas, el coste de los eventos
catastroficos y la reexpresion por hiperinflacion de las filiales en
Argentina, han influido negativamente en el resultado.

Los ingresos totales del Grupo ascendieron a 26.590 millones
de euros, 1o que representa un descenso del 5%, debido funda-
mentalmente a la depreciacion de las monedas de los principales
paises en los que opera Mapfire, sobre todo el ddlar, el real brasi-
leno, el peso mexicano y la lira turca, asi como a la caida de los
rendimientos financieros. Las primas, por su parte, se situaron en
22.537 millones de euros (-4%), influidas también por el efecto de
la depreciacion de las divisas. A tipo de cambio constante, las
primas habrian crecido un 2,1%.

En el area Regional Iberia (Espana y Portugal), el incremento
del negocio fue del 10%, hasta alcanzar unas primas totales de
7.658 millones de euros, con un beneficio de 481 millones de euros

®
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(-6%). No obstante, si se eliminan los extraordinarios del afnno 2017
y 2018, el beneficio creceria un 5,3%. Destaca el buen comporta-
miento de Espana, cuyas primas se incrementan un 10,3%, hasta
los 7.524 millones de euros, y el ratio combinado se situa en el
93,7%, un porcentaje que es incluso todavia mejor en el negocio
de Automoviles, al situarse en el 90,8%.

Las primas de Automoviles ascendieron a 2.283 millones,
con un crecimiento del 2,2%. El numero de vehiculos asegura-
dos supera los b,7 millones, 1o que representa un incremento de
132.000 respecto al ano anterior. El negocio de seguros generales
crecio un 13,5%, hasta los 1.877 millones de euros, y el de Salud
y Accidentes, aumento un 5,4%, hasta los 578 millones de euros.

Fl negocio de Mapfire Vida, por su parte, crecido un 16,4%,
hasta los 2.627 millones de euros de primas. Este incremento esta
impulsado por la buena evolucion del negocio en todos los canales.
Fl patrimonio de los fondos de inversion se situd en 3.237 millones
de euros, mientras que los fondos de pensiones se situaron en
4 875 millones de euros.

Por otro lado, Mapfre ha presentado Savia, una plataforma
digital de servicios de salud centrada en la inmediatez, la disponi-
bilidad, la prevencién y en el control de la salud personal mediante
planes de cuidado focalizados en el usuario. Ademas acompana
a sus usuarios en sus inquietudes, les asesora vy les facilita tomar
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el control de su salud, estén donde estén.

Savia da acceso a mas de 40 especialidades medicas y permite
reservar pruebas meédicas, tratamientos y cirugias, buscar centros
para concertar citas, acceder a un medico a través de videolla-
mada, chat, etc., e incluye contenidos relacionados con la salud
para todo tipo de edades y demandas.

Savia es un servicio que puede ser usado por cualquier persona,
tenga o no seguro de salud, y al que puede acceder eligiendo distin-
tas modalidades de pago: por servicio contratado o mediante planes
de suscripcion. Cada usuario decide qué quiere usar y cuanto paga
durante cuanto tiempo, siempre de la forma mas flexible.

Asimismo, Mapfre dispone de un nuevo servicio de recono-
cimientos meédicos en sus centros de salud. Desde 60 euros cual-
quier persona (asegurados o no de la compania) puede realizarse
un chequeo a medida para diagnosticar posibles enfermedades,
asi como detectar factores de riesgo o habitos toxicos perjudiciales
para la salud.

En otro orden de cosas, Mapifre ha aprobado la incorporacion

Helvetia Seguros incorpora un proceso para
digitalizar el alta de los contratos de mediadores

Helvetia Seguros ha incorporado un nuevo procedimiento de digitalizaciony
automatizacion para la tramitacion de todo el proceso de altas de contratos
de sus mediadores.

De esta forma, se puede tramitar el
alta de clave y contrato de mediacion de
manera digitalizada desde su inicio, archi-
vando los documentos aportados por el

firma electroénica.

mediador. En este proceso se incluye la

Con esta herramienta, el personal
comercial de Helvetia Seguros podra solici-
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a su Comité Global de Negocios de Fernando Pérez, Leire Jiménez,
Luis Gutiérrez y Monica Garcia.

También ha dado a conocer que ofrece bonos para la utili-
zacion de vehiculos eléctricos Zity a los clientes de sus Centros
de Servicio del Automovil en Madrid. El objetivo de esta iniciativa
es ofrecer una nueva solucion de movilidad, contribuyendo a la
reduccion de emisiones contaminantes y ayudandoles a sortear las
restricciones de trafico por razones medioambientales. La duracion
del bono sera acorde al tiempo de la reparacion.

Por ultimo, senalar que Mapire Global Risks, Mapfre RE vy las
Direcciones de Prestaciones y Proveedores No Vida de Mapfire
Espana han obtenido el certificado del Sistema de Gestion de la
Continuidad del Negocio, segun la Norma UNE-EN ISO 22301, que
otorga Aenor. De esta forma, se acredita que la compania aplica
un sistema de gestion de continuidad de negocio que prepara a
la aseguradora para que, frente a un desastre, pueda recuperar su
operativa en un tiempo previamente establecido y consiga mini-
mizar el impacto de esos acontecimientos adversos.

tar el alta de clave y contrato y desde cual-

quier lugar, a través de la aplicacion CRM.
Por otro lado, la aseguradora ha inau-

gurado instalaciones en San Sebastian.
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Christian Coletta sera el nuevo director general interino de RSA Espana

Christian Coletta ha sido nombrado nuevo director general Interino de RSA Espafia, porque
Ignacio Almazan, que ocupaba ese cargo hasta ahora, dejara la compania despues de 11 afios, a
finales de marzo, para explorar nuevas oportunidades. Coletta asumira esta nueva funcion
ademas de sus responsabilidades actuales como director comercial, hasta el nombramiento de

un sucesor permanente.

Coletta asume el papel de director general a partir del 1 de
abril, pero empezara de forma inmediata a trabajar conjuntamente
con Almazan para asegurar una transicion optima y asi garantizar
una continuidad de servicio a sus clientes y corredores. Christian
se incorpord a RSA Espana en 2014 como Sales & Distribution
Leader, aportando una experiencia de mas de 15 anos en el sector
asegurador.

Por otro lado, la aseguradora ha anunciado la incorporacion
de Alfonso Martinez a su equipo de Risk Consulting, como risk
engineering consultant. Es Ingeniero Industrial por ICAI-Univer-
sidad Pontificia de Comillas y posee el Grado en Econdmicas por

DKV renueva su web corporativa

DKV ha creado una nueva web corporativa,
www.dkvsalud.com, que incluye informacion
relativa ala marca, responsabilidad social
corporativa y reputacion. Se trata de un
espacio que mejora la experiencia del usuario,
mas conceptual y emotivo, y supone un paso
mas en el avance digital de la compaiiia.

la UNED, asi como la certificacion PMP®
en Gestion de Proyectos.

Asimismo, se ha realizado el
nombramiento como director de Marine
de Francisco Granados, profesional que
cuenta con una amplia experiencia de
casi 2b anos en el sector asegurador y un
profundo conocimiento en el sector maritimo. Es licenciado en
Administracion y Direcciéon de Empresas por la Universidad Ponti-
ficia de Salamanca y cuenta con un Graduado Superior Universi-
tario, Ciencias del Seguro, por la misma Universidad.

Este nuevo espacio permitira
reforzar una serie de valores de marca
y activos de innovacion de la compa-
nia; centrar el actual site en la opera-
tiva y consulta diaria con un enfoque
mas transaccional, comercial y de
negocio, y alojar informacién mas
vinculada a la marca.
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Zurichempresas.es acapara el 20% de las nuevas
polizas de comercios y autonomos del Grupo
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@ ZURICH

by coverwallet

1829212 v | TUCUENTA

Seguros para empresas y autbnomos

Super facil

La plataforma digital de distribucién de seguros Zurichempresas.es, que ha S

cumplido un ano desde su lanzamiento, ha generado el 20% de las nuevas
contrataciones de polizas para comercios y autonomos suscritas por el

grupo asegurador en nuestro pais.

Esta plataforma es fruto de la colaboracién entre Zurich y
CoverWallet, insurtech pionera con sede central en Estados Unidos,
que esta reinventando el sector de los seguros para empresas
combinando datos, diseno y tecnologia.

Zurichempresas es un portal que permite a las pymes, comer-
cios y autobnomos analizar sus necesidades aseguradoras, seleccio-
nar la pdliza de seguros adecuada a sunegocio, y contratarla desde
su dispositivo movil. También se pueden realizar las gestiones
posteriores, como consultar las coberturas o notificar un siniestro, a
través de la aplicacion para moviles MiZurich y del area de clientes
de la web, asi como contactar por teléfono o correo electronico
para ser atendidos por un agente exclusivo de Zurich Seguros.

Los nuevos clientes de Zurich que acceden a través de la
plataforma provienen mayoritariamente de profesiones a los que
hasta ahora la aseguradora no accedia mediante los canales tradi-
cionales, como emprendedores que ponen en marcha un negocio
y precisan de la mayor agilidad posible al contratar sus seguros.

El objetivo es que la plataforma siga creciendo en la captacion
de negocio y llegue al 30% de la entrada de pdlizas para empresas
gestionadas por Zurich. Para ello, se esta ampliando la oferta del
portal con la incorporacion de nuevos productos y servicios, que
permitiran aumentar el volumen de negocio y facilitar aun mas la

Tu propuesta de seguro

lles de la poliza

2 °

Total Anal
503¢

experiencia de los usuarios.

Por otro lado, Zurich Seguros amplia su negocio a través de
la cesion de capacidad a agencias de suscripcion, donde ya tiene
una fuerte presencia en varios mercados internacionales como
Estados Unidos y Reino Unido y ha invertido a nivel global en esta
area con mayores capacidades y servicios. Las operaciones en
Espana se inician en 2019 como una apuesta mas de crecimiento
y rentabilidad.

Segun indica Beatriz Valenti, directora de Empresas de Grupo
zurich en Espana, “a través de las agencias de suscripcion acce-
demos a una distribuciéon mucho mas amplia y diferente a la
que estamos acostumbrados a trabajar, haciendo uso completo
de nuestras capacidades y fortalecemos nuestra especializacion
enfocandonos a nuevos nichos y productos”.

Por ultimo comentar que la aseguradora ha anunciado dos
nuevos nombramientos en la Direccién de Finanzas, Transformacion
y Tecnologia, creada por la aseguradora el ano pasado con el fin de
impulsar la evolucion de su modelo de negocio. Se trata de Marcos
Rodriguez, que se incorpora como director de Transformacion de la
compania en Eispana; y de Stefano de Liguoro, que pasa a asumir el
cargo de Global Lead de la iniciativa de Ecosistemas de Movilidad
de Grupo Zurich.
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NorteHispana
Seguros se marca
como objetivo de
este ano
consolidar su
crecimiento en
Decesos

NorteHispana Seguros ha celebrado en enero sus
jornadas comerciales, en las que el director general de
la entidad, Augusto Huesca, destaco la buena evolucion
de la compatia en 2018, especialmente en términos de
facturacion. Ademas, sefialdo como objetivo para el
presente ejercicio la consolidacion del posicionamiento
de la aseguradora en Decesos.

“Uno de los retos que afronta el seguro de Decesos es conse-
guir que este producto sea mas atractivo para los clientes. Por
este motivo, en NorteHispana Seguros hemos centrado nues-
tros esfuerzos en mejorar la flexibilidad en la contratacion de
manera que cada asegurado, dentro de la misma unidad familiar,
pueda escoger la cobertura que mas se ajuste a sus necesidades”,
explico el director general de la compania.

NorteHispana Seguros prevé ampliar nuevos productos y
servicios en 2019. En el transcurso de las jornadas comerciales se
expusieron otros retos de la compania, entre los que se encuentra
la adaptacion al entorno digital, donde espera lanzar distintas
herramientas para su red comercial a lo largo de este ano.

Desde el 1 de enero,
esta disponible para
todos los asegurados
de Assistencia
Sanitaria un cuadro medico de atencion rapida que
agiliza los tiempos de espera para 20 especialidades
medicas. Los mas de 400 médicos incluidos han
adoptado el compromiso formal de atender a los
asegurados que lo soliciten el mismo dia o en un plazo
maximo de dos dias laborables.

Assitencia Sanitaria pone en
marcha un cuadro medico de
atencion rapida

Fl cuadro médico de atenciéon rapida complementa al
cuadro médico general y las visitas rutinarias y de seguimiento
habituales. La voluntad de esta nueva oferta es reducir aun mas
los tiempos de espera de los asegurados para ser atendidos, ya
que en ocasiones los pacientes de determinadas especialida-
des necesitan acceder a visitas en consultorio en un periodo de
espera mas breve de lo ordinario.

En concreto, las especialidades disponibles en el nuevo
cuadro meédico de atencion rapida son: alergologia, aparato
digestivo, cardiologia, cirugia general y digestiva, cirugia maxi-
lofacial, cirugia pediatrica, cirugia vascular, dermatologia, endo-
crinologia y nutricion, medicina general, medicina interna, nefro-
logia, neurocirugia, neurologia, oftalmologia, otorrinolaringologia,
neumologia, reumatologia, traumatologia y urologia.

PymeSeguros
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Hiscox refuerza su equipo pararesponder a sured de colaboradores

Hiscox ha decidido evolucionar su equipo de suscripcion a un modelo organizacional mas agil para dar respuesta a su
red de colaboradores. Amplia asi su porfolio, y ofrecera y desarrollara tanto soluciones aseguradoras como servicios
complementarios a la poliza, que ayuden al asegurado a gestionar su nivel de riesgo y mitigar el impacto de

potenciales incidentes.

Desde finales de febrero, el actual
equipo de suscripcion adopta una orga-
nizacion en la que por un lado un equipo
Técnico de Suscripcion, liderado por Nerea
de la Fuente, se enfocara en desarrollar
productos y soluciones para empresas
y clientes privados; y por otro lado, otro
de Suscripcion y Desarrollo de Negocio,
se orientara a dar servicio al colaborador.
Esta division analizara periddicamente el
mercado asegurador y sus demandas, y
diseniara soluciones aseguradoras acorde
a estas necesidades y tendencias.

Por otro lado, el area de Suscripcion y
Desarrollo de Nuevo Negocio, liderada por
Miguel Angel Aguilar, atendera las necesi-
dades del creciente numero de colaborado-
res de la compania y ampliara el vinculo e
implicaciéon de la compania con €l sector.

Ademas, al departamento de suscrip-
cion y desarrollo de nuevo negocio, se incor-
poran dos nuevos profesionales, Ignacio
Checa Allegue y Miriam Cuenca Ramos.

Con mas de 15 anos de experiencia en

el sector asegurador, Ignacio Checa se ha
especializado en la gestion de riesgos y de
desarrollo de negocio. Miriam Cuenca es
licenciada en empresariales por la Univer-
sidad Complutense de Madrid, y tiene mas
de 8 anos de experiencia como suscriptora.

En otro orden de cosas, Hiscox y
el diario Expansion han organizado la
mesa de debate ‘El ciberriesgo en el
sector industrial’, en el que se han anali-
zado cuales son los principales retos a los
que se enfrentan, qué medidas se estan

llevando a cabo o cuales son las noveda-
des del marco normativo.

Durante la jornada se ha puesto de
manifiesto la necesidad de que la ciberse-
guridad entre en los consejos de adminis-
tracion de las empresas, en generar sensi-
bilizacién en las personas que forman parte
de las companias, sobre todo aquellas que
desempenan su labor en puestos criticos,
y en como la transformacion digital se esta
produciendo a dos velocidades: mientras
que la adopcion tecnologica se realiza de
manera exponencial, la cultura de la ciber-
seguridad va a menor velocidad.

Respecto al papel de la administracion,
se ha puesto en valor la autorregulacion de
las companias frente a una normativa que
limite la actividad de las empresas, mien-
tras que se ha exigido un mayor compro-
miso financiero, por parte de los organis-
mos publicos, para desarrollar soluciones
de seguridad cibernética que ayuden al
tejido empresarial espanol en su transfor-
macion a esta nueva economia digital.
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La siniestralidad agraria supera los 755 millones en 2018

La siniestralidad agraria ha superado los 755 millones de euros en 2018, siendo el segundo afio de mayor
siniestralidad en la historia del seguro agrario, tan solo por detras de 2012, aunque muy cerca.

Tras un 2017 que registrd una elevada
siniestralidad por la sequia, 2018 se ha
comportado de forma distinta, pero igual-
mente negativa, encadenando dos ejerci-
cios consecutivos de alta siniestralidad.

En total, la superficie siniestrada
alcanza los 1,4 millones de hectareas, la
mitad por pedrisco, que ha causado danos
por valor de mas de 300 millones de euros, es
decir, casi el 40% del total de siniestralidad.

También han sido protagonistas los
episodios de heladas ocurridos los prime-
ros meses de invierno, y las precipitaciones
y fuertes vientos, que provocaron danos de
mas de 156 millones de euros.

Estos eventos climaticos han afec-
tado especialmente a los cultivos de fruta-
les, herbaceos, uva de vino, ajos y caqui.

Enero a diciembre de 2018

Las producciones de fruta,
con mas de 188 millones
de euros de siniestralidad
suponen el 25% del total;
seguidas de los cultivos
herbaceos, con mas de 85
millones de euros; y de la
uva de vino, que supera los
b5 millones.

Por comunidades auto-
nomas, Comunidad Valen-
ciana, Region de Murcia,
Aragony Castilla-La Mancha
han sido las mas afectadas.
Estas dos ultimas regiones

han llegado a registrar sus mayores indices

Por su parte, la Comunidad
Valenciana y Murcia rondan,
cada una, los 89 millones de
euros de siniestralidad.

En otro orden de cosas,
el presidente de Agrose-
guro, Ignacio Machetti, y el
consejero de Medio Rural
de la Xunta de Galicia, José
Gonzalez, han firmado un
nuevo convenio de cola-
boracion para el fomento
de los seguros agrarios en
la comunidad auténoma de
Galicia. Este acuerdo susti-

tuye al convenio suscrito por ambos orga-

de siniestralidad de la ultima década, con nismos en 2013 y tiene una vigencia de

90 y 92 millones de euros, respectivamente.

cuatro anos.

Crecimientos anuales de primas No Vida por modalidades. Cauc:ioln es la mOdalidad NO Vida que més CrECiO, en 2018

2351% 22,89% 10,96% 9,80% 7,29 582% 559% 4,43%

W @icea_es @ Asociacién ICEA ICEA al Dia -30/01/2019

Durante el afio 2018, la modalidad de seguros de No Vida que mas crecio fue Caucion,
con una subida del 23,51%.

A continuacioén se situa Incendios, con un 22,89%, segun un estudio de ICEA.
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Pelayo obtiene un beneficio neto de 3
millones en 2018,un 13,7 % mas

La facturacion de Pelayo en 2018, matriz del Grupo, se ha
situado en 367,2 millones de euros, con un ligero
descenso de un 1,8% respecto a 2017. El beneficio neto ha
alcanzado los 3 millones de euros, lo que supone un
aumento del 13,7% sobre los 2,6 millones de euros del
ejercicio anterior.

La cartera total de podlizas alcanza casi 1,4 millones, con un
volumen de clientes proximo a un millon y una cuota en el mercado
de Autos de un 2,7%.

La mutua mantiene un excelente nivel de solvencia,
situandose 2,7 veces por encima de la cuantia de solvencia
exigida. El capital disponible se ha situado en 361,8 millones
de euros.

La facturacion de Autos, la mas importante para Pelayo,

Al dia seguros

alcanzo los 303,8 millones de euros, un 2,2% inferior a 2017, y la
cartera de este ramo obtuvo 864.717 podlizas.

Fl ratio de siniestralidad se ha situado en un 70,8%, frente
al 71,3% de 2017. Esta leve mejora se debe a los esfuerzos que se
estan haciendo en el control de costes, asi como a la apuesta de
Pelayo por una cartera de calidad.

Agropelayo, sociedad constituida con los negocios agrarios
de Pelayo y Agromutua, se ha mantenido como unos de los lide-
res del sector agrario, con una cuota de mercado del 16,3%. En el
gjercicio 2018 ha habido, al igual que en 2017, fendmenos meteo-
rologicos muy adversos que han provocado unos resultados muy
negativos a nivel sectorial en este ramo asegurador.

Por otro lado, se ha aprobado un nuevo Plan Estratégico
2019-2021, cuyos objetivos prioritarios se enfocan a incrementar
beneficios, fidelizar a los clientes de mayor valor, implantar un
modelo de omnicanalidad y seguir aumentando la diversificacion
del negocio. Todo ello manteniendo el objetivo de ser lideres en
calidad percibida por el cliente, con un servicio mas personalizado,
cercano y comprometido, para aumentar la fidelidad.

La compania de Vida, de la que Pelayo es socio al 50% con
Santalucia, ha alcanzado un beneficio neto de 1,7 millones de euros
y una facturacion de 12,2 millones de euros.

En otro orden de cosas, Pelayo Mutua de Seguros ha elegido a
Aracnofobia para desarrollar su estrategia de contenidos digitales
y reestructurar las diferentes areas en la que esta llevando a cabo
su transformacion digital.

Por ultimo, comentar que la aseguradora se ha aliado con
Kairos Digital Solutions para continuar con su plan de transfor-
macion digital con la busqueda de tres objetivos fundamentales:
situar al cliente en el centro de la gestion, ganar en agilidad y
tiempo de respuesta y proporcionar una excelente experiencia al
cliente de Pelayo.
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Reale Seguros ha presentado su nueva organizacién interna de la compariia
que afecta, fundamentalmente, al area comercial, con el objetivo de hacer
compatible la mejora de su modelo de negocio actual junto con el desarrollo
de nuevos modelos y lineas de negocio
que contribuyan a incrementar el
volumen y la solidez de Reale Group
en Espana.

Reale Seguros crea las
areas de Marketing y
Nuevos Negocios

La nueva estructura incluye la reorganizacion de la actual Direccion Comercial,
que continua bajo la direccion de Javier Espinosa como director comercial, y que asume
la responsabilidad directa sobre las 7 direcciones territoriales, la unidad de Grandes
Brokers, las funciones de Planificacion y Administracion Comercial, y la unidad de
expatriados con el objetivo de focalizarse en el desarrollo comercial de este segmento.

Por otro lado, se crea la Direccion de Marketing, cuya mision sera la propuesta e
implementacion de la estrategia y politicas de marketing y canal de mediacion (agentes,
corredores y bancaseguros) y para ello, integrara las actuales areas de Clientes, Oferta,
Promocion y los canales de Agentes, Corredores y Bancaseguros, garantizando el alinea-
miento de las distintas funciones de marketing y de los canales de distribucion mediados.

Al frente de esta nueva direccion se ha nombrado a Victor Ugarte, que en la actua-
lidad ocupaba la direccion técnica de Vida, y que con este nombramiento también pasa
a formar parte del Comité de Direccion.

Por ultimo, se ha creado la Direcciéon de Nuevos Negocios, que tendra como mision
potenciar la estrategia digital de la compania, el desarrollo del negocio asegurador
no tradicional, asi como identificar y desarrollar nuevas oportunidades de negocios
complementarios o alternativos al negocio asegurador. Al frente de ella se situa Miguel
Cruz, hasta ahora director de Marketing y Estrategia de Clientes.

Premaat nombra a Jordi
Nadal nuevo
responsable territorial
de Zona Noreste

Premaat continua
reforzando su
equipo comercial
con el objetivo de
consolidar e
incrementar lared
de corredurias de
seguros con las
que trabaja. En
esta ocasion, se refuerza la zona
noreste con el nombramiento de
Jordi Nadal como responsable
territorial. Sus areas de actuacion
seran Cataluna, Islas Baleares,
Comunidad Valenciana y Aragon.

Nadal es un profesional con mas de
30 anios de experiencia en €l sector asegu-
rador. A lo largo de su carrera ha desem-
penado funciones de responsabilidad en
entidades como Asisa, Sanitas, Mussap o
Europa-Nordica, entre otros. Es graduado
social por la Universidad Rovira i Virgili.
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Plus Ultra Seguros ha celebrado su
Convencion anual comercial enla que
se expusieron los retos para 2019. Entre
ellos se encuentra el crecimiento en los

distintos canales de distribucion;
incrementar la eficacia operativa y
avanzar en la orientacion al cliente.

Plus Ultra Seguros pone
el foco en el desarrollo de
sured de distribucion

para 2019

FEl consejero delegado de Plus Ultra
Seguros, David Capdevila, fue el encargado
de abirir la jornada con un repaso general de
la actividad de la comparnia durante el ano
pasado. Capdevila también aprovecho su
intervencion para recalcar algunos de los
retos mas importantes para la aseguradora
como son el crecimiento en los distintos
canales de distribucion; incrementar la
eficacia operativa y avanzar en la orienta-
cion al cliente.

Al mismo tiempo, subrayd que para
impulsar el crecimiento de Plus Ultra Segu-
ros es fundamental incrementar la “capa-
cidad de atraccion y relacion con nuestros
mediadores dado que, al final, se traduce en

mejores resultados en todos los ambitos”.

Por su parte, el director general
adjunto comercial de Plus Ultra Seguros,
Luis Vallejo, marco las lineas generales de
este ano cuyo foco es el desarrollo de la
red de distribucion; mejorar el equilibrio de
cartera, aumentar la facturacion o consoli-
dar la evolucion de la mediacion.

Por otro lado, en las jornadas comer-
ciales de la aseguradora en Madrid diri-
gidas a su red de mediadores, ademas
de avanzar todas estas novedades que la
compania lanzara en 2019, se presentaron
las principales iniciativas en materia de
conectividad que se pondran en marcha
a lo largo de este ejercicio. También se
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Convencién an}xg}
comercial 2019

Convencién anual

comercial 2019

subrayo la apuesta de la aseguradora por
la formacion diferencial al recordar que el
ano pasado Plus Ultra Seguros desarrolld
mas de 3.600 horas de formacién en mate-
ria de los productos y servicios, procesos
y herramientas de la compania con el
objetivo de impulsar el desarrollo de los
mediadores.

En otro orden de cosas, José Luis
Mauri, director de sucursal de la asegura-
dora, ha vuelto a visitar el Aula de Forma-
cion del Colegio de Mediadores de Segu-
ros de La Corurnia con motivo de la tercera
jornada presencial del Curso Grupo B inten-
sivo, correspondiente al contrato del seguro
y obligaciones de las partes.
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Los accidentes de chapa, en cotas
maximas de los ultimos ocho afnos

En 2018, se produjeron 1,93 millones de accidentes leves
de trafico en Esparia. Esta cantidad supone un
incremento interanual del 0,11%. Se trata del mayor
numero de incidentes de circulacion sin heridos
registrado desde 2010. Los datos han sido recabados por
Tirea y divulgados por Estamos Seguros.

Los golpes de chapa tocaron suelo en Espania en 2013 y desde
entonces no han dejado de crecer. Las comunidades auténomas
donde mas aumentaron las colisiones el pasado ano fueron
Melilla (5,91%), Castilla y Ledn (2,59%), v Canarias (2,28%). Los

“escudos de

Ciberalarma utiliza

Navigation 360°" van desde el bloqueo de

accidentes solo bajaron en cuatro
regiones: Asturias (-2,05%), Pais
Vasco (-0,96%), Castilla-La Mancha
(-0,64%) y Navarra (-0,59%). Si este
analisis se efectua por provincias,
destacan las subidas de Segovia (8,12%), Melilla (5,91%), Soria
(5,33%) y Salamanca (4,38%). Igualmente, merece la pena
mencionar los descensos registrados en Albacete (-2,69%), Teruel
(-2,29%), Guipuzcoa (-2,12%) y Asturias (-2,05%).

Si se analiza la cantidad de accidentes por cada 100.000
habitantes, las provincias donde resulta mas complicado conducir
son Melilla (5.320 colisiones), Baleares (5.220), Malaga (5.080),
Cantabria (5.030) y Santa Cruz de Tenerife (4.650). Los lugares
donde la siniestralidad en relacion al tamano de su poblacion
es mas baja son Teruel (2.780), Zaragoza (3.210), Ceuta (3.300) y
Guipuzcoa (3.320).

Ciberalarma y AXA Partners ofrecen un servicio de
navegacion digital segura 360°
AXA Partners y Ciberalarma, empresa de vigilancia en internet, han firmado un

acuerdo para ofrecer a sus clientes ‘Safe Navigation 360”, un servicio 24/7 de
navegacion digital segura, que incluye vigilancia online y defensa juridica digital.

pequenos de webs inadecuadas.

proteccion” conectados a una central de
ciberseguridad gestionada por un equipo
de expertos las 24 horas del dia, actuando si
se detecta alguna amenaza para €l cliente.

Los servicios especificos de ‘Safe

publicidad, el antihacker o anti-robo de
identidad y el almacenaje de datos seguros,
hasta la navegaciéon segura para ninos que
permite personalizar el acceso a la red (de
estudio, colegio u ocio) y protege a los mas

Ademas, incluye defensa Juridica 24/7
especializada en el ambito digital y dirigida
contra cualquier problema que se pueda
originar en la red como ciberbullying, dano
reputacional, conflicto en la compra online...

PymeSeguros
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Allianz, primera aseguradora en ofrecer las
principales funcionalidades EIAC

CONECTIVIDAD

Allianz Seguros es la primera aseguradora que pone a disposicion de los
profesionales las cuatro principales funcionalidades EIAC. De este modo,
todos los proveedores y corredores que hayan habilitado su acceso tienen ya

disponible la descarga automatizada de la informacion de polizas, recibos,
siniestros, y la bidireccionalidad de recibos, en formato EIAC.

La apuesta por el EIAC es un paso mas del proyecto Digital
Brokers de la comparniia, cuya ambicion es acompanar y apoyar a
corredores en su transformacion digital aportando funcionalidades,
herramientas y productos que deriven en la mejora de la experiencia
del cliente al tiempo que incrementan la eficacia del mediador.

Elapoyo de Allianz a la transformacion digital de su mediacion
se ha traducido en que mas del 25% de las polizas emitidas por
los corredores en Turismos, Motos y Hogar durante 2018, lo
fueron a través de plataformas con conectividad. Esto supone un
incremento del +51,6% respecto a 2017.

“Estamos firmemente convencidos de que el crecimiento a
futuro va a venir de la red mediadores y queremos apoyar este
crecimiento facilitando su transformacion digital”, ha apuntado
Cristina del Ama, directora general de Allianz Seguros y responsable
del Area Comercial y Market Management.

En otro orden de cosas, la aseguradora reunioé a parte de
sus corredores en su XII Jornada de Corredores. En €l el equipo
directivo de Allianz Seguros hizo balance del pasado ejercicio y
se marcaron las lineas de accion para 2019.

En las jornadas, el consejero delegado de Allianz Seguros,
José Luis Ferré, senald como ejes vertebradores de 2019 “seguir

obsesionados con el cliente y la simplificacion de procesos,
procedimientos y productos que contribuyan a continuar mejorando
la experiencia del asegurado. Todo ello con un crecimiento solido,
acompanados de nuestra red de agentes y corredores”.

Por ultimo senalar que casi uno de cada tres clientes de Allianz
Seguros elige la peritacion digital para gestionar sus siniestros. Su
red de peritos digitales realiza mas de 100.000 video peritaciones al
ano en Hogar/Comunidades/Comercio, fortaleciendo su liderazgo
en la peritacion digital en Espana. “Los peritos incrementan mas
de un 60% su eficiencia, lo que repercute sobre la eficacia de los
reparadores y, por tanto, sobre la experiencia de cliente”, senala
Jordi Garcia, director de Siniestros de Allianz Seguros.

Fl objetivo de la compania no es suprimir las tradicionales
peritaciones: el cliente siempre podra elegir la opcién que prefiera,
pero las cifras muestran la gran aceptacion que el nuevo sistema
esta teniendo entre los asegurados. “Desde que arrancara el
proyecto un 30% de los clientes de Allianz han optado por la
peritacion digital” apunta Jordi Garcia.

Toda la informacion que se maneja sobre el siniestro y el
cliente esta encriptada, garantizando asi por completo la seguridad
de los datos.



Barémetro de Previsién Social Empresarial

Empleados

E189% de los empleadas en
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jubilacion

Entre los que cuentan con algun
producto de ahorro para su jubilacion, el
12,3% lo han contratado a través de su
empresa y el 359% de forma particular.
El 79% de los empleados tiene un Plan de
Pensiones de Empleo, seguido por el Plan
de Prevision Social Empresarial (15,3%) y el
seguro colectivo de jubilacion (12,6 %).

FEl plan de pensiones es el producto
elegido por un 63,5% de los que lo contratan
de manera particular, seguido de los Sialps,
PIAS, PPA, rentas vitalicias y seguros de
ahorro/inversion, con un 39,4%. Por detras
estan las cuentas de ahorro/depdsito (32,7 %)
y los fondos de inversion y acciones (26,8%).

E164,5% de los encuestados considera
que sera necesario complementar la
pension con un seguro de ahorro privado y
el 89,5% reconoce que sus ingresos se veran

Mas de la mitad de los empleados
espafoles no cuenta con ningun plan
de ahorro complementario para su

E156,2% de los empleados en Espafa no cuenta con un
plan de ahorro o inversion complementario a su jubilacion
publica, asilo indica el Barémetro de Prevision Social
Empresarial, de Nationale-Nederlanden.

afectados si se limitan exclusivamente a la
prestacion publica.

Sin embargo, sigue habiendo frenos a
su contratacion: el 35% apunta a una falta
de planificacion como principal motivo
para no dar el paso. También mencionan
la carencia de recursos econémicos (27,3%)
y la lejania temporal (16%) como razones.

Entre los empleados que ya tienen
un plan de ahorro a través de su empresa,
los que disfrutan de un seguro de ahorro
colectivo son los que se declaran mas
satisfechos (69,3%), seguidos de los
que tienen un plan de prevision social
empresarial (55,6%) y de los que participan
de un plan de pensiones de empleo (48,5%).

Esllamativo que el 42,1 de los empleados
estaria dispuesto a contratar un sistema de
ahorro si su empresa se lo propusiese.

Seguidores y publicaciones en Redes Sociales del sector
asegurador a 31 de diciembre de 2018

30,1K Qﬁ Seguidores/Followers/Fans

20,2K

£ Publicaciones/Post

W @icea_es ICEA al Dfa - 06/02/2019

@ Asociacion ICEA

Twitter y Facebook,
las redes sociales
preferidas en el sector

A cierre de 2018, Twitter y
Facebook siguen siendo las redes
sociales que aglutinan mas
aseguradoras, superando las 90
con, al menos, un perfil, segun
datos de ICEA.

En cuanto a la actividad, Twitter
sigue siendo el canal de comunicacion
por excelencia frente al resto de redes
sociales, generando 949 publicaciones
de media en el anio 2018, seguido por
Facebook, cuyas publicaciones represen-
tan aproximadamente una tercera parte.

Si se analizan los seguidores, Face-
book es la plataforma donde mas fans por
entidad tiene el sector, llegando hasta
los 30,1 mil seguidores (de los 2.408 que
fueron generados en €l ano 2018).
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Unespa se une a AEB, CECA, Inverco y Unacc para
crear el Centro Financiero para la Sostenibilidad

en Espana

En el marco del proyecto Financial Center for Sustainability (FC4S) de la ONU
Unespa, AEB, CECA, Inverco y Unacc han acordado la creacion del Centro de
Finanzas Responsables y Sostenibles en Espana (Finresp), con el fin de
promover y acelerar el cumplimiento de los compromisos financieros ligados
a los Objetivos de Desarrollo Sostenibles impulsados por las Naciones Unidas
a traves de propuestas de valor para la economia espariola y sus ciudadanos.

Esta iniciativa se enmarca en el
proyecto de las Naciones Unidas para
crear Centros Financieros para la Sosteni-
bilidad (FC4S) que actuen como una red
internacional de apoyo y promocion de las
finanzas verdes y sostenibles. Eistos centros
ofrecen un marco adecuado a las institu-
ciones financieras y a otros colectivos inte-
resados para debatir y fomentar productos
y servicios innovadores con €l sello comun
de la sostenibilidad. Bajo el paraguas de
este proyecto de las Naciones Unidas, se
han creado ya en la Union Europea nueve
Centros Financieros para la Sostenibilidad.

En Espana el Centro de Finanzas
Responsables y Sostenibles (Finresp) nace
con la vocaciéon de atender, en particular,
las dificultades y necesidades que tiene

el tejido empresarial y, en particular, las
pequenas y medianas empresas de nuestro
pais para adaptarse a los requerimientos
de la proxima Ley de Cambio Climatico y
a las propuestas normativas sobre finan-
zas sostenibles presentadas recientemente
por la Comision Europea. Con este obje-
tivo, Finresp quiere promover soluciones
de financiacion e inversion innovadoras
para facilitar este proceso de adaptacion
de las pymes esparniolas, incorporando-
las asi al pujante movimiento de finanzas
sostenibles que las grandes corporaciones
mundiales han emprendido siguiendo el
mandato del Acuerdo de Paris.

Como serecordara, el Acuerdo de Paris,
firmado en 2015 por mas de un centenar de
paises, fijo tres acciones concretas sobre el
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cambio climatico: mantener el aumento de
la temperatura media mundial por debajo
de 2°C con respecto a los niveles prein-
dustriales; aumentar la capacidad de adap-
tacion a los efectos adversos del cambio
climatico y elevar las corrientes financie-
ras a un nivel compatible con un desarro-
llo econémico resiliente al clima. Solo en
Europa, la Comision Europea estima que €l
cumplimiento de estos objetivos requerira
una inversion anual adicional de 177.000
millones de euros entre 2021 y 2030.
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MIC Insurance-Millenium incrementa
un 20% su cifra de negocio en 2018
MIC Insurance-Millennium ha tenido un incremento de la cifra de sunegocio

de un 20%, con un total de 71.715.374 de primas brutas a 31 de diciembre de
2018 frente a los 59.864.031 de hace un ano.

Ademas, esta compania de Caucion,
destaca por su crecimiento también
en fondos propios, pasando de ser de
32.723.833 euros a 38.029.736 euros, un
crecimiento de un 16,21%.

También hay que senalar la evolu-
cion en Activos, cifra que ha pasado de
164.923.509,00 euros a 176.758.282,00 euros,
lo que supone un incremento de un 7%.

Por otro lado, MIC Insurance-Millen-

nium ha vuelto a liderar el ranking de
volumen de primas correspondiente a la
anualidad 2018 en el ramo de Caucion, que
anualmente elabora ICEA.

MIC Insurance ha emitido en segu-
ros de Caucion en 2018 primas por valor
de 14.029.381,39 euros, con una cuota de
mercado del 17,78%. Con estos valores la
compania se reafirma por sexto ano conse-
cutivo como compania lider en el ramo de

Caucion en Espana, y ha vuelto a experi-
mentar un crecimiento con respecto a los
valores de 2017.

MIC Insurance-Millennium ha
tenido un incremento global de su cifra
de su negocio de un 20,2%, con un total
de 71.958.206,00 millones de primas
brutas a 31 de diciembre de 2018 frente
a los 59.864.031,00 millones de hace un
ano.

Los mediadores de MGS Seguros reciben
formacion para mejorar sus resultados comerciales

La Fundacion MGS ha organizado una nueva sesion de su ciclo de jornadas
formativas dirigido a mediadores de MGS Seguros, con el titulo ‘Seres
excepcionales, organizaciones excelentes’'.

Esta nueva jornada impartida por el economista, escritor y
conferenciante y reconocido investigador e innovador, Fernando
Trias de Bes, mostro a los asistentes el camino a seguir para mejorar
profesionalmente e incrementar sus resultados comerciales.

Esta iniciativa tendra continuidad a través de una segunda
jornada en la que los asistentes compartiran la mejora en los
resultados de su actividad, a partir de las observaciones y consejos
recibidos en este evento.
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Berkley Esparna materializa la
conectividad de polizas y recibos
basados en EIAC delamano de
Ebroker

Berkley Espafia y Ebroker han
finalizado los desarrollos de los
procesos de conectividad
Siapol y Movimiento de
Recibos EIAC, encontrandose
ya en produccion para los
corredores usuarios de la
plataforma.

Los procesos de conectividad
Siapol y Movimiento de Recibos
basados en el estandar EIAC permi-
ten la gestion y tratamiento de poli-
zas y recibos de manera automatica
con la compania, reduciendo las
cargas administrativas de la corre-
duria.

Mediante estas acciones, Berkley Espana y Ebroker han
impulsado la cooperacion tecnoldgica y acuerdos alcanzados en
el contexto de conectividad entre ambas entidades, completando
el ciclo de desarrollos conjuntos entre los que también se encuen-
tran la renovaciéon de sus productos de RC Profesional y RC de
Administradores y Directivos (D&O) en Ebroker Store, entorno
de comercializacion donde las aseguradoras ponen a disposicion
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de los corredores usuarios productos singulares y especializados,
apoyados por informacion comercial y de marketing que hace
posible su oferta y contratacion de una manera sencilla gracias a
la simplificacion de cuestionarios de peticion de datos.

En otro orden de cosas, la aseguradora ha lanzado la iniciativa
“Elsabio del seguro”, una campana que premia los conocimientos
técnicos sobre el sector con un apple
watch o un google home. Ha lanzado
preguntas eliminatorias cada dos dias
a todos aquellos participantes que se
inscribieron en el concurso antes del
viernes 8 de febrero.

Durante el mes de febrero se hicie-
ron unas 10 preguntas sobre RC, Respon-
sabilidad Medioambiental, Accidentes,
Caucion, etc. Cada pregunta era elimi-
natoria, de tal manera que aquellos que
mejor demostraron sus conocimientos
sobre el seguro pasaron a las siguientes
rondas hasta llegar a la pregunta final,
donde los concursantes que la acierten
participaran en el sorteo de un Apple
Watch Series 4, o un Google Home.

Por ultimo senalar que Ebroker y
Berkley Espana han celebrado en las
instalaciones del Colegio de Mediadores de Seguros de Asturias
una jornada formativa sobre el refuerzo tedrico y practico de los
procesos de tarificacion y contratacion de los productos de R.C.
Profesional y R.C. Directivos (D&QO), desde el punto de vista de la
conectividad y de negocio en Ebroker Store, asi como la presenta-
cion de los procesos Siapol y Movimiento de Recibos de la compa-
nia basados en el estandar EIAC.
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Juan Manuel Rueda liderara el area de Personas,
Organizacion y Comunicacion de Santalucia

Santalucia ha incorporado a Juan Manuel Rueda
como nuevo director general de Personas,
Organizacion y Comunicacion de la compania,
quien formara parte del Comite Ejecutivo. Desde su
posicion pondra foco en las personas del grupo
asegurador, impulsando el cambio cultural y
organizativo, el desarrollo de las capacidades
digitales y garantizando la adecuada difusion de las
politicas y la estrategia de la entidad entre
empleados, clientes y sociedad en general.

Rueda cuenta con amplia experiencia en Recursos Humanos y gestion de personas.
Eslicenciado en Derecho, especialidad de Empresa, por la Universidad de Sevilla y MBA
en Direccion Comercial y Marketing por el Instituto de Directivos de Empresa. Cuenta
ademas con formacion en el IESE Business School de la Universidad de Navarra, donde
curso un Programa de Alta Direcciéon; un Global Management Program en Economia
y nuevas tendencias digitales, asi como un Executive Program en Administracion y
Gestion de empresas. Adicionalmente, ha realizado el Programa de Alta direccion en
Digital Business en The Valley.

Por otro lado, Rubén Murfioz se ha incorporado a Santalucia como director general
de Tecnologia y Operaciones. Desde su nuevo puesto, liderara la transformacion digital
de la compania centrada en el fortalecimiento de la relacién con el cliente, asi como la
de facilitar la integracién con socios, clientes y proveedores.

Munoz cuenta con experiencia en el sector financiero y nuevas tecnologias y su
aplicacion practica. Licenciado en Ingenieria industrial por la Universidad de Valladolid,
PDG por el IESE Business School y MBA por Esden Business School, es también miembro
del consejo asesor de Cionet Espana.

| MICROFOR‘d \\“ ‘
MEDIADORES pE SESU |

Correduidea celebra el
I Microforo Mediadores
de Seguros

El centro de negocios Urban Lab
Madrid ha acogido el I Microforo
Mediadores de Seguros,
organizado por Correduidea a
traves del area de Seguros de
Aemme (Asociacién Espariola
Multisectorial de Microempresa).

La jornada finaliz6é con una breve
exposicion de Aemme sobre los siguien-
tes eventos relacionados directamente
con el sector, como jornadas de ciberse-
guridad, la continuidad de este Microforo
en siguientes ediciones o0 el manteni-
miento por parte de la asociacion de dar
cabida constante y visibilidad a corredo-
res y agentes, razon por la que se creo el
area de Seguros en la asociacion.
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El1 47% de los consumidores tiene
miedo de ser victima de un robo de

identidad

Segun la edicion 2019 del Barometro de Ciberseguridad de
Europ Assistance, realizado por Lexis, sobre los
sentimientos de los consumidores hacia los riesgos
informaticos, el 47% de los consumidores indica que el
ciberriesgo que mas les preocupa es ser victima de un
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BAROMETRO DE CIBERSEGURIDAD
EUROP ASSISTANCE

Febrero de 2019

robo de identidad, detras de los virus y el malware como
losriesgos informaticos mas conocidosporlos

consumidores.

La principal tendencia recogida en el
estudio de este ano es que, la conciencia de
los consumidores acerca de las amenazas
y las soluciones al robo de identidad ha
aumentado, aunque todavia no estan segu-
ros de cOmo proteger sus datos personales.
En Espana, el 69% estan preocupados por
la ciberdelincuencia y el 52% declaran su
intenciéon de comprar un producto que les
proteja.

El delito informatico ya se ha colo-
cado en el séptimo lugar del ranking, por
delante del trafico de drogas. El robo de
identidad es tan preocupante para los
consumidores que ya se situa por delante
de preocupaciones mas comunes, como

aaaaaaaaaaaaaaa

tener un accidente de coche. Si bien el
47% de los encuestados indicaba que
les preocupa ser victimas de un robo de
identidad, este numero aumenta cuando
se incluyen los padres mayores (49%) y
los ninios (54%). Este dato se ve reforzado
por el hecho de que casi un tercio de los
encuestados se sienten expuestos a la
ciberdelincuencia y robo de identidad,
especialmente cuando se trata de la iden-
tidad de sus hijos (38%).

Menos de un tercio de los encuesta-
dos declaran que no cambian con frecuen-
cla sus contrasenas y credenciales digita-
les. Mas preocupante aun es el hecho de
que, mientras la mayoria indica que tienen

Resumen de resultados

@ europ
assistance
You live we care

una solucion antivirus o antimalware en
su ordenador, solo la mitad dice tener un
servicio similar en su movil o tablet, una
estadistica alarmante ya que estos dispo-
sitivos representan la mitad del trafico web
en todo el mundo.

Estas estadisticas son aun mas
preocupantes cuando vemos que el 45%
de los encuestados dice que no sabria
coOmo resolver la situacion si sus datos
personales se vieran comprometidos.
Esto explica el hecho de que un numero
similar de encuestados (44%) declara
sentir una falta de control sobre la infor-
macion personal a la que pueden acceder
otros en Internet.
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Arag, mejor compaiiia de Defensa
Juridica y la tercera mejor valorada
por los corredores

Los corredores han vuelto a elegir a Arag como mejor
comparnia de Defensa Juridica en el X Barometro de
Adecose. Las corredurias de la asociacion tambien la han
posicionado segunda mejor valorada en Asistencia en Viaje.

Entre las companias del sector asegurador analizadas en este
Barometro, Arag es la tercera mejor valorada con 7,21 puntos.
Ademas, es una de las diez aseguradoras con las que mas trabajan
las corredurias de Adecose.

Arag vuelve a ocupar la primera posicion respecto a todos los
aspectos analizados referentes a la calidad de servicio que presta

(producto/servicio, gestion
técnica, comercial y adminis-
trativa, produccion, siniestros
Yy IeCursos).

En otro orden de cosas, un
total de 11 estudiantes de Ingenieria en Telecomunicaciones y de
Ciencias Computacionales de la UPC, conjuntamente con alumnos
del “Master of Science in Innovation and Entrepeneurship”, de
Esade, participan en un challenge que tiene como objetivo dotar
a la mediacion de nuevas herramientas para llegar al consumidor
digital de manera mas eficiente.

La aseguradora, Eisade y la Universidad Politécnica de Barce-
lona (UPC) se unen para que estos alumnos aborden retos reales
planteados por Arag y ofrezcan soluciones y respuestas practi-
cas, imaginativas y creativas. Los 11 jovenes trabajan en equipos
interdisciplinares, con supervision de sus asesores y consultores
expertos, y a principios de junio presentaran sus propuestas.

AlG crea el Club del Mediador

Con motivo de su centenario, AIG ha creado el Club del Mediador en el que integrara a los
corredores que trabajen con ella. Sus miembros podran disfrutar de una serie de ventajas,
como una atencion y un servicio mas personalizados.

En palabras de Daniel Garcia, responsable del
Club del Mediador AIG, “nuestro objetivo es estar
mas cerca de nuestros corredores y ofrecerles un
mejor servicio”. La aseguradora lanzara mensual-
mente campanas de informacion sobre los produc-
tos mas demandados en la actualidad. Con ello
pretende potenciar y acercar las caracteristicas de

sus productos a los corredores y clientes.

En esta linea, una de las ventajas mas impor-
tantes para los mediadores sera la participacion en
formaciones impartidas a través de la AIG Academy.
En ellas, los profesionales de la compania, asi como
expertos externos, ofreceran a los participantes toda
Su experiencia y soluciones innovadoras.
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Vidahorro ha
alcanzado un
acuerdo con Fnac
para que los
usuarios de la plataforma destinen a su plan de
pensiones de AXA un 3,5% de sus compras en musicay
cine, 5,6% enlibros y el 2,1% en electroénica.

Los usuarios de Vidahorro haran
aportaciones a su plan de pensiones
AXA con sus compras en Fnac

Gracias a la alianza entre Vidahorro y AXA, 1os usuarios de
Vidahorro disponen de un plan de pensiones de forma gratuita y
sin ningun tipo de vinculaciones, en el que iran acumulando de
forma automatica el dinero de las bonificaciones de las compras
en los establecimientos asociados a esta iniciativa.

Por otro lado, la aseguradora ha sefialado que asegurar el
coche y la vivienda es la principal preocupacion aseguradora de
los autdnomos espanoles. Segun datos de AXA, el 38% cuenta
con un seguro de Auto; y el 17% con uno de Hogar. A estas les
siguen los seguros de Responsabilidad Civil (con el 8%) y de
Comercio (con el 7%).

Otra de las conclusiones de los datos analizados por AXA es
que el 14% de las autonomas tienen seguro de Comercio, frente al
8% de los hombres; lo que induce a pensar que la mayor parte de
la actividad del pequernio comercio esta en manos de las mujeres.

Por su parte, los seguros de Salud, Vida y de Cauciéon son
los que menos contratan los auténomos, tanto hombres como
mujeres.
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Euroins inicia de la mano de Ebroker
Su expansion en el mercado esparnol

Euroins y Ebroker ya operan desde
el mes de enero con un proyecto de
colaboracion a traves del cual la
aseguradora bulgara iniciara un
plan de implantacion en el
mercado espariol que arranca con
la comercializacion de un seguro
de Automoviles distribuido
exclusivamente a traves del canal
de corredores que trabaja con Ebroker.

Esta compania que tiene 330 millones de negocio, en prin-
cipio estan trabajando en libre prestacion de servicios (LPS) pero
no descartan establecerse en un futuro. Evgeny Ignatov, CEO
de Euroins, afirma que “no queremos una gran expansion en
Espana. Preferimos una segmentacion”. Euroins ha optado por
el acompanamiento de partners como DAS para las prestaciones
de proteccion juridica y asistencia en viaje, Carglass en €l servicio
de reparacion de lunas, Glarus Ibérica en el soporte de la gestion
integral de siniestros, y Ebroker como tecnoldgica, convirtiendo
a su red en la base de su red de distribucién en Espana.

Segun Higinio Iglesias, CEO de Ebroker, “la operativa de
este seguro de Autos, llamado ‘Autoway’ la lleva toda el corredor
porque cuenta con todos los recursos para hacerlo”. Para Igle-
sias, se trata de “una innovacién en la forma de relacionarse la
aseguradora con el corredor”.



Al dia seguros

Mas de 26.700 personas transforman su
patrimonio en rentas vitalicias

Lasrentas vitalicias aseguradas ganan terreno como sistema de
prevision complementario. A cierre del pasado afio, 26.711 personas
mayores de 65 anos transformaron el dinero logrado con la venta de
una segunda vivienda, fondos de inversion, acciones, etc. en una
fuente garantizada de ingresos de por vida. Estas rentas vitalicias
acumulan un volumen de ahorro bajo gestion de
2.282 millones de euros.

Los datos recopilados por ICEA mues-
tran como, al acabar 2018, las aseguradoras
velaban por 229.646 millones de euros de
sus clientes, tras anotar un incremento
interanual del 1,38%. De esa canti-
dad, 188.467 millones corresponden a
productos de seguro, un 2,65% mas. L.os
restantes estan en planes de pensiones
cuya gestion ha sido encomendada a
entidades del sector. Este ultimo importe es un 3,91% inferior al anotado el
ejercicio anterior.

Las rentas vitalicias y temporales constituyen el producto mas relevante
en términos de ahorro gestionado. Acumulan unas provisiones técnicas de
88.383 millones de euros, un 1,31% mas que un ano atras. Por otra parte, destaca
la pujanza de seguros individuales de ahorro a largo plazo (Sialp), que movian
3.769 millones al acabar 2018 y crecen un 27,29% con caracter interanual.

La evolucion de los PIAS también es llamativa porque al cierre de diciembre
alcanzaban 13.161 millones y registran un crecimiento interanual del 8%. Mien-
tras, los capitales diferidos anotan un alza del 3,24% y acumulan 49.824 millones.

Metlife ha nombrado a Oscar
Herencia como responsable
del sur de Europa confiando
en el la supervision de la
operacion en estos paises
europeos, que se sumanala
delaregion deIberia, que ya
dirigia desde 2012.

Oscar Herencia asume el
liderazgo del Sur de Europa
de Metlife

En 2007, Herencia pasa a dirigir la filial de
Portugal como director general. En marzo de
2012 es nombrado director general de MetLife
en KEspana y desde noviembre de ese mismo ano,
tras la integracion de Espana y Portugal en una
unica operacion, se convierte en director general
de MetLife en Iberia.

Licenciado en Derecho y Graduado Superior
en Ciencias Juridicas por la Universidad Ponti-
ficia Comillas Icade y MBA por la Universidad
Complutense de Madrid, Herencia se ha formado
en gestion, organizacion y liderazgo por Harvard
Business School, y en inteligencia emocional y
desarrollo directivo por Insead. Se incorpord a
MetLife en 1995 y desde entonces ha ocupado
puestos clave en la compania
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El Grupo Catalana Occidente compra Antares a
Telefonica por 161 millones

El Grupo Catalana Occidente ha comprado el 100% de Antares, compania de
seguros personales de Telefonica, por 161 millones de euros. La operacion
permite al Grupo reforzar su posicion estrategica en el mercado espariol.

Con esta transaccion, que esta
pendiente de recibir la autorizacioén por
parte de las autoridades regulatorias, el
Grupo Catalana Occidente aumenta su
peso en el ramo de Salud hasta la novena
posicion, con un 2% de cuota de mercado y
con 160,3 millones de euros de facturacion.

DAS Segurosrestructura su
organizacion para potenciar el
enfoque en el cliente y la innovacion

DAS Seguros ha reorganizado su estructura organizativa
para fortalecer su enfoque hacia el cliente y la
innovacion. La nueva organizacion se estructura bajo
cuatro ambitos: el area de Oferta Clientes, el de Servicio
Clientes, Distribucion y areas de Soporte.

Esta nueva estructura, que se enmarca dentro de la estrategia
para el trienio 2019-2021, permitira también impulsar el desarrollo

En el marco de esta operacion, Telefonica
se compromete a mantener con el Grupo
Catalana Occidente la distribucion de las
polizas colectivas del Grupo Telefonica de
forma exclusiva durante 10 anos.

Antares es una compania que opera en
losramos de Salud, Vida Riesgo, Accidentes
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y Vida Ahorro para clientes particulares
y colectivos de empresas. Aungue Ssu
actividad se centra en los colectivos de
empleados del Grupo Telefonica, también
comercializa seguros a particulares vy
colectivos de otras empresas.

de soluciones legales
qgue den respuesta a las
nuevas necesidades de
los clientes.

FEl area de Oferta
Clientes esta enfocada
a generar propuestas
de valor atractivas e

innovadoras, adaptadas a las necesidades reales de los clientes.
Esto es tanto el disenio de productos y servicios novedosos, como
herramientas que faciliten su gestion diaria. Al frente de ella se situa

Aitor Cruz. En el area de Servicio Clientes, liderada por Pablo Loran,

incorpora a Xavier Jonama, quien lidera el departamento de Gestion
de Prestaciones, con el objetivo de mejorar los niveles de servicio.
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Caser celebra su XVI Convencion Comercial del

Negocio Corredores

Caser Seguros ha celebrado la XVI Convencion Comercial anual del Negocio
Agentes y Corredores. Ignacio Martin, director del Negocio, analizo los hitos
de 2018 y avanzo los principales ejes de actuacion y los retos para este ario.

Por su parte, los integrantes de
las distintas direcciones territoriales
y de la Red de Desarrollo expusieron
sus principales objetivos y lineas de
actuacion para 2019 en lo que se refiere
a la eficiencia comercial y operativa, el
desarrollo de negocio, la optimizacion del
resultado vy la digitalizaciéon. En todas las

Agrupacio lanza su tarjeta virtual

Agrupacio ha lanzado su tarjeta virtual accesible desde
la app de la compaiiia, que realiza las mismas funciones
que la tarjeta sanitaria de banda magneética en las visitas

al medico. De este modo, se evitan los
problemas de extravios, rayaduras y
desmagnetizacion de las tarjetas
fisicas y se obtiene una vista
unificada de todas las tarjetas de los
asegurados menores de la familia
desde la pantalla del mévil.

intervenciones se puso de manifiesto los
avances en el desarrollo de la digitalizacion
de la mediacion profesional como elemento
diferenciador y generador de oportunidad
de negocio. Asimismo, se presentaron
algunas de las herramientas para alcanzar
los objetivos planteados: la directora de
Desarrollo Comercial expuso los detalles del

Plan de Venta Cruzada para 2019; el director
de Multirriesgos Particulares detalld las
principales novedades en los productos
de este ramo; y el director de Acierta
Asistencia habld de las oportunidades de
negocio que presentan los servicios de esta
empresa del Grupo.

El director general de Caser, Ignacio
Eyriés, destacOd las fortalezas de la
compania, asi como las herramientas que
esta pone a disposicion de la red comercial
para afrontar con éxito los retos actuales y
futuros.

Una vez en la consulta del meédico, al abrir la aplicacion y

entrar en ella tras identificarse, el cliente selecciona su tarjeta.

Fl profesional médico, por su parte, genera un codigo OR en su
ordenador que permite la identificacion instantanea del asegurado
al acercar el movil al mismo.

La tarjeta virtual esta disponible para
la totalidad de las modalidades de salud de
la compania que anteriormente requerian
de tarjeta fisica y, para obtenerla, tan
solo es necesario ser cliente, asegurado
o0 tomador de una podliza, mayor de 16
anos, y con un numero de teléfono movil
informado.
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Liberty Seguros invita a sus mediadores
expatriates a su Workshop & Fun 2019

Liberty Seguros ha celebrado su Workshop & Fun 2019, uno de los
eventos con los que la compariia busca estar mas cerca de sus
mediadores expatriates como piezas claves de su estrategia de negocio.

Este evento supone el marco perfecto para hacer balance del ejercicio 2018
y marcar la nueva actuacién comercial que definird 2019. Alvaro Iglesias, director
de Negocio Mediado de Liberty Seguros, hizo un breve repaso de los hitos que
marcaron 2018, y cerrd con la vision y planes para 2019.

Ademas, en el evento participaron distintos directivos y empleados
de la compania cuyas areas tienen que ver con el canal mediado para contar
detalladamente el plan, los resultados y los objetivos de cara al proximo ano, asi
como los mediadores expatriates.

En su exposicion Iglesias incidio en el significado del lema de la Convencion
‘Back to Basics, apuntamos alto’, con las siguientes palabras: “Apuntar Alto significa
batir el mercado, innovar en nuestro modelo comercial para ofreceros un servicio
mas personalizado, asi como mejorar nuestras
capacidades digitales con iniciativas concretas que
nos ayuden a poner la tecnologia a vuestro servicio.
Todo ello, para que vuestra relacion con nosotros
sea diferenciadora dentro del sector”.

Dos mediadores, Andrew Turner y Mark
Seviour, compartieron sus propuestas acerca de
la oportunidad que supone la adaptacion a los
cambios demograficos y las nuevas tecnologias
y las redes sociales como claves para seguir
apuntando alto y mejorando la experiencia de los
clientes en el negocio Expatriates.

Al dia seguros
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Sanitas abre una nueva
oficina en Toledo

Sanitas ha abierto una nueva oficina en
Toledo. Un espacio que supone un
importante empuje para la compaiiia en
la ciudad ya que incrementa su
capacidad de gestion con el objetivo de
ofrecer un servicio mas completoy
mejorar la experiencia del cliente en sus
tramites presenciales.

Con esta son ya 6 las oficinas de Sanitas
en Castilla-La Mancha y 143 en toda Espana.
Gracias a esta apertura, Sanitas da un paso
mas en su apuesta por el crecimiento de la
comunidad autoénoma, donde la compania
continua con la ampliacion de su oferta de
calidad y diferenciacion de los servicios
prestados en la atencion a clientes.
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Aemes presenta su plataforma en la
comision negociadora del convenio del
sector de la mediacion

Los sindicatos y Aemes han intercambiado y presentado cada una
de sus plataformas en la comision negociadora del convenio del
sector de la mediacién. A pesar de que a priorilas posturas parecen
alejadas, la patronal confia en que las proximas negociaciones las
partes puedan llegar a entendimientos.

La patronal apuesta por medidas que
contribuyan a garantizar el empleo y la es-
tabilidad del sector. En este sentido, consi-
dera que la revision salarial variable debe ir
vinculada a los resultados de las empresas,
y no unicamente a los beneficios, ya que
€stos no tienen por qué ser un fiel reflejo de
la situacion econdmica de la empresa.

Por otro lado, Aemes considera crucial
tomar medidas que contribuyan a reducir
las faltas injustificadas en el trabajo, pues
el absentismo voluntario es un problema
real que afecta al clima laboral de las em-
presas y reduce la productividad, lo cual
afecta también a las condiciones laborales
de todos los trabajadores.

Por ello, Aemes propone a los sindica-
tos una bateria de medidas orientadas a
reducir el absentismo, a potenciar la pro-
ductividad y a eliminar la competencia des-

leal entre los companeros de trabajo. Asi,
entre otras, propone limitar el complemen-
to por Incapacidad temporal y crear politi-
cas que contribuyan a que las faltas de
asistencia queden justificadas.

Por otra parte, la patronal es conscien-
te de que el mundo tecnoldgico tiene en la
actualidad un gran impacto en las empre-
sas y también en sus trabajadores, y que
los métodos de trabajo y las herramientas
han variado mucho en los ultimos tiempos,
por lo que considera importante posibilitar
a las empresas su adaptacion al mundo
tecnolodgico. Para focalizar €l trabajo y limi-
tar los tiempos de la negociacion, las partes
han acordado dividir las materias a nego-
ciar en bloques de trabajo.

Por su parte, CC.00. ha presentado en
la reunioén de la comision negociadora, una
bateria de propuestas para mejorar el actual

convenio de mediacion de seguros privados.
El sindicato propone incluir un nuevo
apartado que regule la subcontratacion de
procesos O servicios, para que se siga
aplicando el convenio al personal afectado.

En cuanto al ambito temporal, propo-
ne una duraciéon de cuatro anos y la recu-
peracion de la ultra-actividad de manera
que, una vez denunciado el convenio, éste
mantenga su contenido normativo hasta
que tome efecto legalmente el nuevo con-
venio que lo sustituya. Desde el sindicato
se plantea también un aumento del tiempo
de formacion a 30 horas anuales.

En el capitulo de tiempo de trabajo, va-
caciones y permisos CC.OO. reivindica: Re-
duccion de la jornada méaxima anuala 1.712
horas; El horario de salida del trabajo no debe
superar las 20:00; Extender el derecho a la
compensacion por comida a todas las jorna-
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das partidas; Ampliar el periodo estival des-
de el 15 de junio hasta el 30 de septiembire;
Aumentar a 26 dias las vacaciones e incre-
mentar 2 dias mas para el personal entre 60
y 62 anos de edad y 4 dias mas desde los 63
anos hasta la jubilaciéon; Que los 2 dias de
permiso del art. 30 apartado b) sean siempre
dias laborables; Anadir 1 dia mas de permiso
por fallecimiento de familiares hasta el 3er
grado; Reducir el limite a 150 Km para la con-
sideracion de desplazamiento; Los dias de
permiso deben empezar a computar una vez
finalizada la jornada laboral; En los asuntos
particulares, incluir la posibilidad de recupe-
rar en tiempo, descontar de vacaciones o sin
derecho a remuneracion.

En el aspecto econdmico, CC.OOQ.
plantea incluir anticipos de hasta 4 men-
sualidades para victimas de violencia de
género. En materia salarial las propuestas
del sindicato se situan en los niveles des-
critos en el IV Acuerdo para el Empleo y la
Negociacion Colectiva suscrito por CC.0OQ0.,
UGT, CEOE y Cepyme, incorporando clau-
sula de revision salarial vinculada al IPC e
incrementos adicionales ligados a la varia-
cion de los ingresos por comisiones de las
empresas. Respecto al incremento salarial
fljo, la propuesta de CC.OO. es un 2% para
cada ano de vigencia y, adicionalmente, un
minimo de un 1% consolidable para €l in-
cremento salarial variable, entre otras cosas.

Al dia distribucion

Los colegiados valencianos
reciben formacion sobre
proteccion de datos

Todo lo relacionado con el nuevo Reglamento de
Proteccion de Datos, en vigor desde el pasado ario,
sigue generando un gran interes entre los
profesionales, como ha quedado demostrado en el
taller practico organizado por el Colegio
Profesional de Mediadores de Seguros de Valencia.

El taller fue impartido por José Javier Ivars, CEO de Ivarstec, quien destaco que
la adaptacion de los mediadores a este nuevo texto normativo ha sido “muy positivo
ya que empresas y profesionales han acogido muy bien la norma y se estan poniendo
al dia muy rapidamente”. No obstante, senala que “falta mucho recorrido aun, por lo
que debemos ir adaptandonos a los nuevos procedimientos y protocolos tanto legales
COmo técnicos y organizativos”.

El Colegio de Valencia ofrece un servicio gratuito de proteccion de datos a sus
colegiados, que lo emplean “en un porcentaje altisimo”. En este sentido Ivars concluye
que “existe una gran concienciacion en la practica totalidad del sector y he podido
observar durante todos estos afnios que se han dado cuenta de los beneficios del correc-
to cumplimiento de la proteccion de datos. La informacion que manejamos es nuestro
activo mas importante”, subraya el CEO de Ivarstec.

Por otro lado, el Colegio de Valencia ha vuelto a tener presencia en el XVIII Foro
de Empleo y Emprendimiento de la Facultad de Economia de la Universidad de Va-
lencia, donde atendio a los estudiantes en un stand en el que se presento la oferta
formativa del Colegio y se aporto las ventajas de la colegiacion para los futuros pro-
fesionales. Ademas, el Colegio ofrecio la charla ‘Mediador de seguros, tu opcion la-
boral’. En ella se enfatiz6 sobre el hecho de que durante la crisis econdmica, el sector
Seguros “ni destruyo empleo ni rebajo los salarios”.
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Los mediadores toledanos se instruyen sobre
los beneficios en la comercializacion de los
seguros personales

El Colegio de
Mediadores de Seguros
de Toledo, que preside
Enrique Garcia Meérida,
llevo a cabo en su sede
la jornada ‘Los seguros
personales y los
beneficios de su
comercializacion parala
correduria’, en la que se

Las corredurias Cercos
&Arino y Afis Sabadell se
adhieren al Club Catalan
de Corredores de Seguros

El Club Catalan de Corredores de
Seguros (CCC), siguiendo su plan

analizaron las ventajas estratégico de desarrollo y expansion,
que ofrece este tipo de seguros para el cliente y el modelo de venta por ha incorporado en el segundo semestre
asesoramiento con los metodos, tecnicas y herramientas especificas, de 2018 dos nuevas corredurias: Cercos
entre otros asuntos. & Arifio y Afis Sabadell.

La jornada, patrocinada por Asisa, ha sido impartida por el consultor en For- Cercos &Arino ha valorado la necesidad
macion de Seguros y fundador de Idecide, Alberto Hoyos, quien ha senialado la de unirse a una organizaciéon como el CCC
importancia de cumplir con las expectativas de los clientes. Asimismo, Hoyos ha que le ofrece: productos exclusivos, solucio-
afirmado que “es necesario que todos los mediadores conozcan el modelo de ven- nes tecnolodgicas de primer nivel y acuerdos
ta por asesoramiento en seguros personales con los métodos, técnicas y herramien- estables con aseguradoras.
tas especificas de este modelo y proporcionen una metodologia comercial para la Para Albert de la Cruz, gerente de Afis
correduria que ayude en la comercializacion de estos seguros”. Sabadell, los objetivos, las inquietudes y el

Fl consultor se ha apoyado en la propuesta de valor y el Elevator Pitch para el perfil de los corredores del CCC se corres-
contacto con el cliente, el analisis de riesgos personales y la determinacion de las ponden con su propia filosofia y vision del
necesidades del cliente, pasando por la oferta y el cierre de los seguros personales. sector.
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Cojebro reestructura su staff

Cojebro ha retomado el cumplimiento del plan estrategico de su actual
legislatura, lo que conlleva la reorganizacion de funciones y cargos del
actual staff. Estos cambios de modelo y estructura conllevan una mayor
implicacion para todos sus componentes del staff, por lo que Isidre
Martinez, hasta ahora, director de Operaciones y director de Campus
Cojebro, ha trasladado a la Junta Directiva su imposibilidad de simultanear
sus otras ocupaciones profesionales con la exigencia que esta nueva etapa

implica.

El actual staff de Cojebro esta consti-
tuido por Diego Fernandez, director-geren-
te, y Roberto del Olmo, director comercial.
En breve, se incorporaran los profesionales
que completaran la configuracion del nue-
vo staff. L.a asociacion ha comenzado 2019
con unas cifras nunca alcanzadas: 500 mi-
llones de euros en primas intermediadas y
40 corredurias asociadas. Para este ano,
apuesta por el retorno a sus socios y a sus
aseguradoras del panel.

Antonio Munoz-Olaya, presidente de
Cojebro ha hecho balance de 2018, anio de
celebracion del 25° aniversario. Asimismo,
comentod que para 2019 se pondra el foco
en la puesta a disposicion de procedimien-
tos tecnologicos para la mas facil adapta-
cion de las corredurias asociadas a la futu-
ra ley de distribucion, el seguimiento en el
cumplimiento de los planes comerciales, la

implantacion de campanas comerciales ad
hoc, la incorporacion de nuevos productos
exclusivos, el desarrollo de una plataforma
de suscripcion de riesgos y nuevos desa-
rrollos tecnologicos. También, de cara a las
aseguradoras del Panel, estan conformando
una mas amplia oferta de valor, que con-
templa el reforzamiento del acompana-
miento y seguimiento de la actividad co-
mercial, la resolucion de incidencias, un
empujon de calidad al Barometro territorial
de Aseguradoras de Cojebro, los webinars
de formacién para la red comercial y la
creacion de nuevas palancas para mejorar
la rentabilidad y el crecimiento.

Por otra parte, en su ultima Asamblea
General se aprobo la incorporacion de las
corredurias de la provincia de Zamora
Gallego Iglesias y Lopez y Segurado a la
asociacion.
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Por ultimo, comentar que Cojebro ha
iniciado su Programa de Direccion General
(PDG@G) con el 100% de todas las plazas dis-
ponibles cubiertas en las dos sedes de Bar-
celona y Madrid. Los alumnos han recibido
la formacion del primer modulo, ‘Liderazgo
y direccion’, impartido por Angels Paredes,
asesora de proyectos formativos, psicologa
y profesora de la FUB Universidad de Man-
resa, experta en la consultoria para el de-
sarrollo de personas y organizaciones. Du-
rante las dos jornadas, ademas, se
impartieron otras materias, como la comu-
nicacion asertiva, la gestion del liderazgo
vy los planes personales de desarrollo.
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Aon lanza NOA, su nueva plataforma
digital de contenidos
Aon Esparfia ha lanzado NOA, su nueva plataforma digital

de contenidos exclusivos. Su objetivo es ayudar a las
organizaciones compartiendo conocimientos y

NOA. -

Creating Future Thinking e
by R salud

www.aon.es/noa ciber seguridad

tendencias, respondiendo a todos los momentos y cambios que el futuro demanda.

NOA esta centrada en las areas de riesgos, personas, salud y
ciberseguridad, todas ellas clave para el desarrollo tanto estratégico
como operativo de las empresas. Las informaciones, datos y expe-
riencias tratados en NOA estan generadas por especialistas de Aon
y colaboradores lideres de opinion en sus areas de conocimiento.

Por otro lado, Aon ha decidido ubicar en Madrid la sede de
su Centro de Especialistas en Ciberseguridad para la region de
EMEA (Europa, Oriente Proximo v Africa). Este grupo de nueva
creacion, que comenzara su actividad a lo largo del primer trimes-
tre de 2019, estara integrado por un equipo de especialistas en
ciberseguridad cuyo objetivo sera ayudar a las empresas a ges-

22 Convencién de 20 de Junio de 20
Emprendimiento
en la Profesién de
Corredory de
Correduria de
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Reserva ya esta fecha en tu agenda

tionar su exposicion a los riesgos cibernéticos a traves de servicios
cualificados de testing y respuesta ante incidentes complejos.

Por ultimo, senalar que Aon ha reforzado su apuesta por el
area de Health & Benefits en Espana con la incorporacion de
Carmen Burgos, como directora de Health Solutions para el area
Centro; y de Javier Flores, como director de Movilidad Internacio-
nal. Desde sus nuevas posiciones se encargaran de ayudar a los
clientes en la gestion de las soluciones de salud y bienestar de
sus empleados, asi como en implementacion de soluciones loca-
les y globales relacionadas con el desplazamiento de trabajadores
al extranjero y la recepcion en Espana de 1os mismos.

2° Convencion Nacional de Emprendimiento en la
N Profesion de Corredor de Seguros, el 20 de junio

Newcorred celebrara el proximo 20 de junio en Madrid su 2° Convencioén
Nacional de Emprendimiento en la Profesion de Corredor de Seguros.

“Elsta nueva convencion contara con un programa de interés y actualidad para los
nuevos corredores y corredurias y para las aseguradoras que apuestan por nuestro ca-
nal con proyeccion de futuro”, ha senalado Jorge Campos, presidente de Newcorred.
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El futuro de las aseguradoras pasa por
reconvertirse en proveedores de servicios

José Manuel Gonzalez, CEO mundial de Howden, que participo en el Foro de Alta
Direccién Aseguradora (enmarcado en la Semana del Seguro 2019 organizada por
Inese), hablo de la posible reconversion de aseguradoras y brokers en futuros
prestadores de servicios, mas que en meros proveedores de coberturas.

José Manuel Gonzalez participo en el panel de debate titu-
lado “Desaparicion de fronteras entre las industrias: ¢el futuro del
seguro esta en la prestacion de servicios?”, donde se abordaron
los nuevos retos a los que se enfrenta el sector de los seguros,
tales como la innovacion, la transformacion digital, los cambios
organizativos y culturales, y la desaparicion de las fronteras entre
las distintas industrias. En esa misma mesa de debate participa-
ron también Sergio Torrijos, director del area de Seguros y Banca
de Google; y Jordi Escruela, director de Innovacion de Correos.

Gonzalez habld de la irrupcion de los gigantes tecnoldgicos
en el ecosistema financiero y las posibles alianzas que podrian
establecer estos nuevos competidores con las firmas tradicionales.
En este sentido, Gonzalez abogd por una colaboracion entre las
aseguradoras y las grandes empresas tecnoldgicas, entendiendo
gue estas pueden ser un socio mas que un competidor. Una idea
que también suscribid Sergio Torrijos, de Google, al afirmar que la
tecnologia puede ser un elemento clave a la hora de buscar nue-
vas areas de negocio para las aseguradoras, lo que hara posible
que las grandes tecnoldgicas se conviertan en buenos partners
de las firmas tradicionales e impulsen su transformacion digital.

Por otro lado, acerca de la posible reconversion de asegura-
doras y brokers en futuros prestadores de servicios mas que en
meros proveedores de coberturas, Gonzalez sefiald que el futuro
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del sector pasa por ofrecer un
valor anadido a los clientes, lo
que provocara una transfor-
macion hacia modelos de
prestacion de servicios mas
amplios con los que hacer
frente a los nuevos escenarios
y retos del sector.

“En un entorno de cons-
tantes cambios tecnologicos y evolucion de los modelos de con-
sumo, podriamos decir que la fortaleza de los brokers se encuen-
tra en la relacion a largo plazo con sus clientes”, asegurd
Gonzalez durante su intervencion.

Por otro lado, Howden Iberia ha participado como patrocina-
dor y ponente en la jornada informativa ‘A qué se enfrenta el pro-
fesional de la sanidad’, organizada por el Hospital Casa de Salud
(HSC) en Valencia. En ella se abordo los crecientes riesgos infor-
maticos a los que tienen que hacer frente los hospitales, clinicas
y consultas médicas. Riesgos como los que podemos encontrar
en la Deep Web (internet profunda), donde los datos médicos ro-
bados de pacientes registrados en clinicas y hospitales se encuen-
tran entre los mas cotizados, con precios de venta 10 veces ma-
yores que los numeros de DNI o tarjetas de crédito.
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Apromes se une a Sanfi
e Idecide para
desarrollar el programa
Tour Academico

Francisco Javier Martinez, director
general de la Fundacion Uceif y Sanfi,
junto con Javier Garcia-Bernal,
presidente de Apromes y Alberto Hoyos, fundador y director de Idecide, han
firmado el convenio de colaboracion que une a las tres marcas en una alianza
estratégica para la promocioén y desarrollo de los Tours Académicos 2019.

ElTour Académico combina formacion continua especializada con visitas a empresas
e instituciones referentes en el sector de banca y de seguros. Ademas, se disefian programas
a medida de cada colectivo.

Por otro lado, Apromes Canarias ha incorporado la correduria de Tenerife Rahn Corre-
duria Canarias Siglo XXI, alcanzando 23 asociados entre corredores y corredurias de segu-
108, presente practicamente en todas las islas.

Por ultimo, senalar dos acuerdos de colaboracion entre Apromes y la insurtech Gira
Dental y Azul Marino Viajes. En el primero de ellos, se distribuye el servicio dental Dentista
de Empresa. En una primera fase, la totalidad de los asociados de la organizacion, sus em-
pleados y las cuatro personas que ellos deseen podran beneficiarse de manera totalmente
gratuita de las ventajas de este servicio dental. Posteriormente, una vez conocidas por lo
asociados de Apromes estos servicios, se articulara su distribucion para sus clientes de
Comercio y Pymes.

En el segundo de ellos, todos los asociados y entidades colaboradoras contaran con un
6% de descuento en todos los viajes con sus touroperadores propios y un 6% de descuento
con sus mayoristas preferentes contratando los viajes con 60 dias de antelacion. También
ofreceran viajes exclusivos con su producto Club Viajeros AM.

Nueva incorporacion
a Red Mediaria

Francisco Trejo Fernandez de
Montijo, de Badajoz, se ha
incorporado a Red Mediaria,
gue continua su proyecto de
expansion afianzando su
presencia en Extremadura. De
esta manera, ya cuenta con 20
oficinas abiertas al publico en
Galicia, Castillay Leon y
Extremadura.

“Considero que unirme a Red
Mediaria me reportara grandes be-
neficios: mas seguridad, seré mas
competitivo y fortaleceré mi negocio
para el futuro”, ha destacado Trejo.




El 3 de abril Adecose elige a la Junta Directiva

Adecose ha convocado el proceso electoral para la renovacion ordinaria de
cargos a la Junta Directiva para el periodo 2019/2023. Las elecciones se
celebraran el miéercoles 3 de abril de 2019 coincidiendo, como es habitual,
con la celebracién de la préxima Asamblea General Ordinaria y la entrega de

los Premios Estrella.

El plazo de presentacion de candida-
turas ha finalizado el 4 de marzo. Tras la
reforma de los estatutos de la asociacion
en abril de 2009, la nueva Junta se elige por
un periodo de cuatro anos. Se trata por tan-
to de unas elecciones ordinarias, ya que el
anterior proceso de renovacion se celebrd
en el ano 2015.

En él podran salir elegidas 15 corre-
durias, las mas votadas del total de aquellas
que se postulen a la elecciéon de cargos,
numero gque se corresponde con 1os miem-
bros que componen la Junta Directiva de
Adecose.

En otro orden de cosas, desde Adeco-
se se congratulan de que el Congreso de
los Diputados haya aprobado de forma de-
finitiva la Ley reguladora de contratos de
créditos inmobiliarios en el que se incluyen
diferentes propuestas de la asociacion.

En concreto, el texto recoge la acep-
tacion por la entidad financiera de una po-
liza alternativa presentada por el cliente,

sin que eso suponga un empeoramiento de
las condiciones del préstamo, y se prohibe
que la entidad bancaria cobre gastos su-
plementarios al cliente por realizar un es-
tudio comparativo de estos seguros alter-
nativos.

Sin embargo, en este ultimo tramite
de la aprobacién de la Ley Hipotecaria, el
Congreso ha rechazado la enmienda tran-
saccionada del PP y Ciudadanos, derivada
de la propuesta de Adecose, que obliga a
las entidades a ofrecer al cliente la posibi-
lidad de contratar polizas de caracter anual
renovable. La asociacion esta sorprendida
por la falta de sensibilidad en el Congreso
al rechazar una medida que buscaba evitar
que los consumidores se vieran limitados
a polizas de prima unica y por diez anos,
haciendo imposible buscar mejores condi-
ciones del seguro en las renovaciones.

Por otrolado, la delegacion de Adeco-
se (formada por Juan Ramon Pla, vocal ex-
traordinario y presidente entrante de Bipar;
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Borja Lopez-Chicheri, director gerente; y
Marta Marino, responsable de Relaciones
Institucionales y Proyectos) asistio a la reu-
nion semestral de la Federacion Europea
de Intermediarios de Seguros (Bipar). En
ella se hablo, entre otras cosas, del Brexit y
sus consecuencias. Asimismo se presento
el manual sobre distribucioén transfronteri-
za que llevan a cabo los mediadores de se-
guros. La aplicacion del Reglamento de
Proteccion de Datos también ocupd un es-
pacio importante durante la jornada pues
se expusieron varias herramientas disena-
das para agentes y corredores con €l fin de
ayudar al cumplimiento normativo relativo
a los datos.
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Willis Towers Watson y Sagardoy Abogados se
alian para ofrecer soluciones de prevision social

complementaria

La Unidad de Retirement de Willis Towers Watson y Sagardoy Abogados han
firmado una alianza para ofrecer estrategias integrales de prevision social
complementaria y sus derivadas, promoviendo soluciones que logren mejorar
las condiciones de empresas y empleados.

La presentacion de soluciones conjun-
tas por parte del area de Retirement de Wi-
llis Towers Watson y Sagardoy Abogados
permite optimizar costes y tiempo, asi
como evitar la duplicidad de tareas. Esta
alianza supone la creacion de equipos in-
tegrados multidisciplinares facilitando las

Segun indica la propia correduria, estas cifras
son fruto del plan de accion, que sigue apostando
por el crecimiento de la red comercial, a la que se
han incorporado 8 nuevas oficinas distribuidas por
todo el territorio nacional.

FEl objetivo para este ano, enmarcado en el plan

sinergias entre el diseno juridico y los cal-
culos técnicos.

Entre las diferentes areas de negocio
donde esta alianza va a poder prestar servi-
clo, ademas de la prevision social, se encuen-
tran las soluciones de redimensionamiento
de plantilla, la remuneracion a ejecutivos, la

Coinbroker creceun 14,2% en 2018

Coinbroker ha celebrado su XVI Convencion, en la que compartioé sus resultados del 2018. El
pasado afo la correduria cerré con un volumen de primas intermediadas de 79,3 millones
euros, lo que representa un incremento del 14,2% con respecto al afio anterior.

internacionalizacion y las fusiones y adqui-
siciones. Por otro lado, dos soluciones de
Willis Towers Watson han recibido el premio
de la publicacién Insurance ERM: ResQ
como ‘Mejor solucion para el analisis de las
reservas’ y Data Validator como ‘Mejor solu-
cion para la gestion de datos'.

estratégico de 2019-2021, prevé un cierre con una
facturacion de 89 millones de euros, que se espera
alcanzar por medio del desarrollo de las sucursales
ya establecidas y de la implantacion estratégica en
diversas areas geograficas en las que aun no tiene
presencia.

PymeSeguros
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Espabrok apostara de lleno por la implementacion tecnologlca en 2019

Espabrok ha aprovechado el marco de su primer Congreso Nacional de 2019,
celebrado a primeros de febrero, para hacer balance del afio 2018 y presentar
la fuerte apuesta tecnologica a disposicion de sured de distribucion.

“Nos planteamos 2019 como un ejer-
cicio para reforzar nuestra oferta de valor
en tecnologia a nuestra red de asociados
con muchas iniciativas en marcha”, decla-
raba Luis Lopez Visus, director general de
la asociacién, quien destacod de 2018 los
muy buenos resultados cosechados gracias
a la fuerza de una marca (que transmite
conflanza, compromiso y fiabilidad), pero
también por la fuerza del equipo.

Indico que Espabrok ha alcanzado una
facturacion de 200 millones de euros, 87%
en No Vida y 13% en Vida, con un creci-
miento de cartera del 11%.Y su correduria
propia intermedia ya 4,4 millones de euros
en primas. En cuanto al mix de cartera, pre-
ciso que el bb5% corresponde a Autos, mien-
tras que el resto se reparte entre Multirries-
go (15%) y Empresas (30%). “Estamos
trabajando en todos los planos de riesgo
con asesoramiento de ramos técnicos. En
este sentido, la actividad en este negocio
ha crecido un 38%, con un ratio de conver-
sion del 45%, cotizandose mas de 2 millo-
nes de euros por la correduria de la central.

Han sumado 14 nuevas corredurias en
2018,y 3nuevas en lo que llevamos de ano
(la ultima de ellas es Giralt & Moreno en
Badajoz) conformando ya una red con 85
corredurias, en 11 provincias.

Con la vista puesta en 2019, los esfuer-
z0s se dirigiran hacia el desarrollo de su
intranet, de la nube I Cloud, del tarificador
TarifEispabrok, asi como una nueva herra-
mienta de gestion de riesgos.

Fl cierre de las jornadas se realizo bajo
el formato de ‘Dialogando con el Consejo de
Administracion’, donde se pusieron en co-
mun las distintas iniciativas de 2019 con una
posterior escucha activa a su red de corre-
durias identificando nuevas oportunidades.

Posteriormente se celebro la VII edi-
cion del Premio Solidario Espabrok (ir a la
seccion Algo mas que negocio) en la que
Silvino Abella, presidente de esta asocia-
cion, no desaprovecho la ocasion para cri-
ticar “la carencia de apoyo por parte de las
administraciones y poderes politicos” a la
mediacion profesional. No solo “obvian de
forma importante nuestro valor y unidad

social, sino que ademas parecen favorecer
a quienes utilizan la coaccion y el conoci-
miento del cliente por motivos ajenos al

asegurador”, afirmo. El presidente de Es-
pabrok también se quejo de que “parece
evidente que el nivel de exigencias legales
y facilidades para disponer de presencia en
el mercado es a la carta, y en funcion del
peso social y el valor politico que pueda
tener cada figura”.

Abella cree “no ser el unico que con-
sidera que la nueva legislacion no solo ge-
nera una gran imprecision sobre las dife-
rentes figuras mediadoras, sino que ademas
Nno proporciona las garantias necesarias
para el cliente final”. Es mas, comento “la
gran imprecision de las diferentes figuras
mediadoras” y destacOd “la permanente
huida de los criterios técnicos, la reduccion
en el nivel de servicio y la masificacion de
figuras mediadoras como solucion a las
necesidades productivas”.
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Riescontrol ofrecera soluciones
aseguradoras a las estaciones de
servicio de Pontevedra

El Grupo Alvarifio, a traves de su correduria de
seguros Riescontrol, ofrecera productos y
servicios exclusivos y en condiciones preferentes
en seguros y gestion de riesgos a las estaciones de
servicio de la provincia de Pontevedra.

Riescontrol disefiara y ofertara a traves de la Asocia-
cion Provincial de Empresarios de Estaciones de Servicio
de Pontevedra (AEESP) a todas sus empresas integradas
la gerencia de riesgos y su transferencia a la industria ase-
guradora, orientadas especificamente a la cobertura de los
riesgos en estaciones de servicio y/o derivados de esta
actividad, tanto podlizas de suscripcion colectiva como se-
guros individuales adaptados a necesidades especificas
que pudieran darse para una determinada firma asociada.

El indice de Revalorizacién de las Pensiones (IRP) para el
2019 mejora los datos con respecto a los de hace un afio. Si en
2018 este indicador se situaba en un -2,58%, el ultimo
informe presentado por el Observatorio de Pensiones de
Willis Towers Watson y el Grupo de Investigacion en
Pensiones y Proteccion Social de la Universidad de Valencia
y Extremadura, lo fija en un -2,38%. Tras la ejecucion
presupuestaria del tercer trimestre del 2018, los analisis
permiten valorar como positivo este avance en el IRP para
2019.

La mejora en el IRP adelanta-
do para el 2019 indica un mejor
escenario en el sistema de pensio-

nes espanol como consecuencia
de un aumento de gastos previsto
para 2018 (4,7%) inferior al aumen- !

to de ingresos previsto (5,8%). Este
saldo positivo ha sido posible por

Mejora levemente la salud financiera
del sistema de pensiones para 2019

'

(]
la novedosa transferencia corrien-
te de casi 1.334 millones de euros
del Estado, bajo el supuesto de que se consolidara en el futuro. En
cualquier caso, el valor de -2,38% no deja de ser preocupante en lo
que a sostenibilidad financiera del sistema de pensiones se refiere,
sobre todo cuando la Administracion contempla volver a situar al IPC

como indice de revalorizacion, sin una clara estrategia de aumento de
ingresos.




Convencién Corredores Partner 2019

Premio a la mejor gestion en empresas a

CICOR INTERNACIONAL

b
Madrid, 15 de enero de 2019

Angelo de Benedetto, director general de Cicor, ha afirmado
que “esta distincion nos fortalece: es garantia de estar haciendo
bien nuestro trabajo”. Miguel Angel Cortés, director adjunto de
Cicor, destaco el trabajo del conjunto de trabajadores de la corre-
duria: “Este premio es de todos los que somos Cicor. L.os que vimos
nacer la correduria y conocimos etapas dificiles otorgamos doble

10 de febrero.

Comienza el segundo bloque del curso superior en
Gestion de Riesgos y Seguros

En febrero ha dado comienzo el segundo bloque del curso superior en Gestion
de Riesgos y Seguros impulsado por Aprocose y el Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Valencia e impartido por Agers en la Escuela de
Negocios de la Universidad Cardenal Herrera-CEU.

Este segundo bloque trata la parte de
seguros en todas sus variantes con €l objetivo
de que los alumnos “conozcan las tareas para
detectar posibles riesgos de naturaleza asegu-
rable 0 no asegurable”, como apunta Alicia
Soler, gerente de Agers. Esta parte cuenta con
un caracter practico en el que la teoria se com-
plementara con ejemplos.

La primera edicién de este curso de
posgrado acabara el 12 de abril, aunque
Soler subraya que “empezamos a introducir
al alumno en una forma diferente de enten-
der el riesgo. Nuestra intencion es ofrecer
soporte a todos los alumnos que pasen por
este modelo formativo y no dejarlos solos
en su evolucion profesional”.
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Reconocidala gestion empresarial de Cicor

AXA ha galardonado al broker Cicor como la ‘Mejor gestion en empresas’ en la Convencion
Anual de Corredores Partners organizada por la aseguradora. Se destaca la gran capacidad
de la correduria en la intermediacion y la aportacion de soluciones para las partes.

valor a este reconocimiento y nos motiva para seguir trabajando”.

En otro orden de cosas, Cicor, correduria especializada en el
sector joyero, ha patrocinado el concurso de diseno de joyas or-
ganizado por Galeria Kosmima, que fue presentado en Madrid
Joya, el evento profesional de referencia, celebrado entre el 7y el

Esta actividad se enmarca en el obje-
tivo fundacional de Aprocose que, segun su
presidente, Martin Julian Rojo, “es aportar
a los corredores de seguros y al sector, co-
nocimientos por €l bien comun del colec-
tivo, asi como asesorar a los clientes y que
estos aprecien el valor de contratar a través
de un corredor de seguros”.
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S4 adquiere la correduria Agtecse

S4 Correduria de Seguros y Gerencia de Riesgos ha adquirido la correduria
Agtecse Mediadores, situada en Madrid, afianzando asi su presencia en la

Agtecse pasa a formar parte del Gru-
po S4, que ha convertido Madrid en un pun-
to estratégico para “llevar a cabo grandes
proyectos que poco a poco iremos hacien-
do publicos”, ha indicado Alfredo Blanco,
director general de S4.

Por su parte, Manuel Fidalgo, director
comercial de S4, esta convencido de que
“haremos grandes cosas en Madrid ya que
trabajaremos para ofrecer la mejor gestion

capital espariola.

integral de los riesgos empresariales, inclu-
yendo los servicios que se ofrecen desde el
departamento de Consultoria Legal en ma-
teria de Proteccion de Datos, Corporate
Compliance Program y Blanqueo de Capi-
tales. Por supuesto, no nos olvidamos de
los seguros de particulares y, en especial,
aquellos que tienen que ver con la protec-
cion y cuidado de las personas”.

Por otro lado, siguiendo con sus pla-

s

nes de expansion S4 y el corredor Ricardo
Cagigas han inaugurado una nueva oficina
en Almendralejo (Badajoz), afianzando su
presencia en Extremadura.

En otro orden de cosas, la Asocia-
cion Bicos de Papel ha entregado a Grupo
S4 un galardén como reconocimiento a
Su compromiso con la infancia y, en es-
pecial, con la investigacion contra el can-
cer infantil.

- Grupo Intercor hace balance de 2018

En la reunion mensual de enero de Grupo Intercor, en la que se
estudiaron posibles acuerdos de colaboracion con distintas

satisfactorias en general.

Alonso.

aseguradoras, se contrastaron las cifras de produccion y cierre
de 2018 en relacion al objetivo anual propuesto, siendo muy

Al final de la sesion, recibieron a la representacion de Liberty, asis-
tiendo la nueva directora Regional Centro Patricia Hernandez, asi como
Su antecesor en el cargo, Sergio Benito, y el director de zona Leonardo
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La derogacion de la Ley del Alquiler
dispara la demanda de seguros de
Impago, segun Arrenta QP

El vaivén juridico que se ha producido por la aprobacion
y posterior derogacion del Real Decreto Ley de
Alquileres ha disparado la demanda de seguros de
Impago del Alquiler, segun esta percibiendo Arrenta QP.
Elinterés por estas polizas reguladas que garantizan el
cobro de las rentas en caso de impago es creciente,
tanto entre propietarios, como inquilinos.

Fl sector del alquiler esta viviendo una situacion de des-
orientacion después de que no se haya convalidado el Decreto
Ley de Alquileres en el Congreso de los Diputados a finales de
enero. Se esta produciendo una situacion de desorientacion que
esta desviando la atencion hacia los seguros de Impago del Al-
quiler, productos consolidados que garantizan plenamente las
operaciones, beneficiosos tanto para los propietarios como los
inquilinos. Asi lo explican desde Arrenta QP, correduria del sec-

tor de Seguros de Impago del Al-
 a quiler: “desde la misma tarde en
la que no se convalido el Decreto
Ley comenzamos a recibir peti-
ciones constantes de informacion
y percibir un aumento de contra-
taciones. Esperamos que febrero
sea un mes récord en la contrata-
cion de seguros de Impago del
Alquiler”.
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Ruiz Re Seguros, es
la correduria de
seguros que mas
polizas vendid en
enero de 2019 a
traves del software
multitarificador
Codeoscopic, segun
datos aportados
por la propia
entidad y los
responsables del
software.

La correduria Ruiz Re lidera la
contratacion de seguros a traves de
Codeoscopic

RUIZRE

TU MARCA DE SEGUROS

Ruiz Re nacio en Lorca (Murcia) hace casi 50 anos, pero hoy
en dia tiene presencia nacional con mas de 30 puntos de atencion
al cliente en todo el pais, 1o que le esta permitiendo alcanzar
estas cifras de negocio.

Por otro lado, la correduria ha concluido su presencia en la
Semana del Seguro 2019, en la que por su stand de la zona Es-
pacios de Negocio han podido acercarse numerosos corredores.
“BEste ano hemos querido transformar nuestro espacio en la feria
en un tren de alta velocidad, en una clara alusion a como estamos
siendo capaces de acelerar los negocios de los corredores que
se integran con nosotros”, han confesado desde Ruiz Re.
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Uniteco alerta sobre las polizas RC Profesional
que no cumplen con las minimas garantias

Uniteco Profesional ha alertado sobre la existencia de podlizas de
Responsabilidad Civil que “no cumplen con las minimas garantias de
un seguro que debe cubrir indemnizaciones cada vez mas altas".

Para la correduria, la situacion actual esta provocando
una volatilidad muy alta con la entrada y salida de asegu-
radoras sin experiencia en Responsabilidad Civil Sanitaria.

El Baremo de Trafico de 2016, que se utiliza por ana-
logia en los casos médicos que llegan a los juzgados, ha
provocado un aumento de las indemnizaciones por inca-
pacidad y por muerte. Actualmente ya se estan viendo sen-
tencias superiores a los dos millones de euros, lo que esta
motivando la diaspora de aseguradoras y su retirada ha
abierto un hueco que otras companias y mutuas tratan de
ocupar ofreciendo polizas a precios ‘sospechosamente’ ba-
jos a costa de reducir la proteccion del asegurado.

Juan Pablo Nunez, director de Desarrollo de Negocio y Clientes de Uniteco,
ha sefialado que “ésta es una vieja tactica comercial: se bajan los precios, se gana
cuota de mercado, y cuando se tiene un volumen suficiente, se echa a los clientes
menos rentables, subiéndoles el precio”. “Estas empresas que ofrecen productos
low-cost estan jugando con las carreras y el patrimonio de los médicos, ya que no
ofreceran coberturas adecuadas cuando es necesario”, ha lamentado Nunez.

En otro orden de cosas, la correduria ha ampliado las coberturas de su segu-
ro de RC Profesional en dos aspectos que impactan en el patrimonio del meédico.
Se trata de la defensa ante expedientes disciplinarios en el ambito privado y la
ampliacion de 18 a 30 meses de la garantia de subsidio por inhabilitacion.

Gabriel Nuniez, presidente de Uniteco Profesional, ha dicho que “con esta amplia-
cion en las coberturas de RC Profesional protegemos mejor a médicos y dentistas”.

Los colegiados corurieses
se forman sobre el
coaseguro

Fernando Grela Rumbo, gerente
territorial comercial de Pelayo Mutua de
Seguros, ha estado en el Colegio de
Mediadores de Seguros de La Corufia
para impartir la segunda clase
presencial del Curso Grupo B
semipresencial, correspondiente a los
temas ‘La institucion aseguradora, el
coaseguroy el reaseguro’.

Esta acciéon formativa se ha organizado
para facilitar a los mediadores el acceso al Gru-
po B de sus empleados y colaboradores antes
del cambio de normativa, y asi poder cumplir
las exigencias de los programas de formacion
niveles 2 y 3, recogidos en la futura Ley de
Distribucion de Seguros y Reaseguros.
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Los mediadores navarros aprenden a gestionar de
forma positiva su actividad diaria
El Colegio de Mediadores de Seguros de Navarra ha organizado la segunda

jornada de coaching con la formadora Ana Apesteguia, que gird en torno a
como gestionar de forma positiva los problemas que surgen en el dia a dia

Apesteguia incidi¢ en la idea de que
la actitud positiva pasa por ser realista con
la situacion vy, a partir de ahi, actuar de la
mejor forma posible: “Una persona con ac-
titud positiva deber saber qué puede cam-
biar y aceptar aquello que no puede cam-
biar”. En la jornada se trabajo en grupos,
con el objetivo de definir y concretar la si-
tuacion deseada, identificar las herramien-
tas que uno tiene al alcance y planificar las

Para ello se conto con la presencia de Oscar Bustos y Miguel
Lanchares, gerente y responsable de Siniestros de la entidad, que
explicaron algunos datos de interés para los colegios, como esta-

acciones para acercarse a la situacion de-
seada.

Asli, los asistentes se agruparon para
debatir sobre la sensacion de inmediatez,
la frustracion por no poder resolver situa-
ciones que no dependen de uno mismo, el
enfado del cliente ante hechos no cubiertos
por el seguro, la sensacion de hacer el tra-
bajo de terceros y la presion de sentirse
imprescindible.
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Por otro lado, el Colegio de Navarra,
bajo el eslogan ‘Te recibimos como en
casa’, ha lanzado una campana en redes
sociales (Facebook, Twitter, LinkedIn y You-
Tube) para dar a conocer el organismo a un
mayor numero de personas. A través de
videos y diverso material multimedia, se
explica queé es el Colegio, cual es su funcion
Yy POI qué es importante la colegiacion, en-
tre otros aspectos.

Los colegiados de Cordoba, Huelva y Sevilla reciben
formacion sobre la Ley de la Mediacion

Representantes de la AIE Pool de RC Corredores de Seguros han celebrado dos
sesiones formativas, una de ellas en la sede de los Colegios de Mediadores de Seguros
de Cordoba, Huelva y Sevilla, y la segunda en el Hotel Ayre de Cordoba, para que los
colegiados aprendieran mas sobre la actividad del sector bajo la Ley de la Mediacion.

disticas sobre errores que se producen en todos los tipos de se-
guros, numero de frecuencia siniestral en Espana y Andalucia, o
tendencias sobre ingresos, asegurados y siniestros.
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Ana de Gregorio, nueva directora de la Unidad de Grandes
Cuentas de Industria y Servicios de March JLT

March JLT ha incorporado a su equipo a Ana de Gregorio Garnica como directora de la
Unidad de Grandes Cuentas de Industria y Servicios.

Licenciada en Derecho por
la Universidad Complutense de
Madrid también posee un Mas-
ter en Derecho Comunitario por
la Universidad Antonio de Ne-
brija. Ademas, De Gregorio
cuenta con mas de dos décadas
de experiencia en el sector ase-
gurador.

Esta incorporacion se pro-
duce tras una reestructuracion
de algunas de las principales
areas de la compania, con la fi-
nalidad de potenciar este nego-
cio se ha reforzado la Unidad de
Grandes Cuentas de Flotas,
bajo la direccién de Alvaro de
Olazabal, antiguo director de la

Unidad de Grandes Cuentas de
Industria y Servicios, quien a su
vez asume la Direccion Territo-
rial del area Expansion (Madrid,
Norte, Levante, Andalucia y Ca-
narias).

Adicionalmente y por los
mismos motivos, la direccion de
Unidad Grandes Cuentas de

7\ e

Ocio y Turismo y la Direcciéon
Territorial de Baleares y Cata-
luna recae sobre Jaime Nicolau,
anterior director de Middle
Market de la compania.

La herramienta Iverfy, reconocida con el premio Gema 2019

S PREMIOS 1D

dcaser

W OFRED

5
P,

GEN

HP

sequros

el sector.

La correduria Iverfy ha sido galardonada con el premio Gema en la
categoria de Emprendimiento que ha clausurado la XXVIde la Semana
del Seguro, por su herramienta Iverfy Wallet.

Iverfy Wallet nace desde la mediacion con la voluntad de ser una herramien-
ta de ayuda util para la propia mediacion. En este sentido, y desde el principio,
ha sido disenada para encajar perfectamente en una propuesta colaborativa abier-
ta a cualquier mediador, una propuesta disruptiva y absolutamente innovadora
que desde la premisa del win-win, ha sido pensada para dar respuesta a todas
las cuestiones sensibles que los mediadores quieren salvaguardar, y a todos los
desafios, las dudas vy las incertidumbres que la irrupcion tecnoldgica plantea en

PymeSeguros



El Colegio de Zaragoza y Teruel presenta el
proyecto de atraccion de talento Sum®t

A mediados de febrero, el Colegio de Mediadores de Seguros de Zaragoza y
Teruel presento las claves de la iniciativa Sum®t, un proyecto encaminado
a atraer talento, servir de altavoz y dar a conocer la actividad de la
institucion entre los mas jovenes del sector.

José Luis Manero, presidente del Colegio de Zaragoza y Teruel, cree que “esta
iniciativa es vital para el futuro de la institucion. Para que los jovenes sepan todo 1o
que el Colegio puede hacer por ellos y que se impliquen en su funcionamiento”. Tam-
bién estuvieron presentes los responsables del proyecto, Esperanza Santiago y Jorge
Belsué que incidieron en que se pretende que sea un producto vivo en el que se pue-
dan proponer ideas y actividades nuevas.

Sum@t esta enfocado en el relevo generacional y tiene como objetivos principa-
les establecer un acercamiento, fomentar la profesionalizacion y ser un espacio de
reflexion entre los jovenes.

Por otro lado, gracias al asesoramiento del Colegio de Zaragoza y Teruel se ha
conseguido una sentencia favorable para el
cliente de un colegiado afectado por un abu-
so de su entidad bancaria. El magistrado ha
fallado a favor del demandante, a quien Iber-
caja habia impedido devolver un recibo de
una poliza de Autos.

Con anterioridad al juicio, el Banco de
Espana dictd una resoluciéon que estimaba
que la actuacion de Ibercaja era “contraria
a las buenas practicas y usos financieros”.
Pese a ello, se negd a devolver el recibo de
su cliente, obligando a éste a tomar la via
judicial.

Al dia distribucion
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Centerbrok incorpora
cuatro nuevas
corredurias asured

Centerbrok, que en la actualidad
cuenta con 64 miembros en sured
territorial, continuia su proceso de
expansion incorporando corredurias:
Seguralia Astur (Gijon), Lopez Olaran
(Valencia), Asenor (Salamanca) y
Asimac (Pontevedra).

“Hemos cerrado un ejercicio excelen-
te y vamos a repetirlo en 2019 donde nos
centraremos en la mejora permanente de
nuestros servicios, la integracion de carte-
ras en Centernet y el desarrollo de las fran-
quicias a través del modelo ‘La central fran-
quicias’ sin descartar operaciones de
crecimiento inorganico mediante compras
0 alianzas comerciales”, ha destacado Ma-
riano Gomez, presidente de Centerbrok.
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ACS-CV apuesta por lamejora de
las habilidades comerciales de sus
asociados

Los corredores valencianos apuestan por la mejora de
sus habilidades comerciales, como se ha constatado en
el curso ‘Oportunidades comerciales proactivas’,
organizado por la Asociacion de Corredores de Seguros
de la Comunidad Valenciana (ACS-CV).

FEl taller, que impartio
Pablo Surdo, consultor de
Dextra Consultores, supuso
una continuidad de la jorna-
da desarrollada el pasado
mes de noviembre, y profun-
diz6 en cuestiones no abor-
dadas con anterioridad.

Esta accion formativa tuvo como objetivo continuar con el
desarrollo de una actitud proactiva hacia el “rol comercial” den-
tro de las oficinas, ademas de incorporar nuevos conocimientos
y habilidades para aprovechar las distintas oportunidades co-
merciales que se dan en las oficinas como la venta cruzada,
llamadas de fidelizacion y actualizacion de bases de datos o
llamadas a “clientes amigos”.

Por otro lado, ACS-CV ha comenzado el anio incorporando
cuatro nuevas corredurias a su colectivo de las provincias de
Alicante y Valencia. Los nuevos corredores que se han unido a
la asociacion son Hilario Gimeno, de Valencia; José Redondo
Gomez, de Sagunto; Dorado Seguros, de Valencia; y Oleza 2014,

EQUIPO SUMM A

Summa ha dado a
conocer asured de
oficinas sus sistemas
de robdtica aplicados
alamediacion. De
momento son seis
robots diferentes que, desde hace un ano, la correduria
utiliza como parte de la automatizacion,
racionalizacion y simplificacion de los procesos
internos de manera completamente autonoma
permitiendo la eliminacion de errores y tareas
repetitivas, mejorando sustancialmente la eficacia de
los empleados al poderse centrar en actividades mas
cualificadas y de mayor valor, siempre relacionadas
con la proximidad y las relaciones con el cliente.

La correduria Summa presenta sus
sistemas de robotica aplicados ala
mediacion

Esos robots, con sus algoritmos, son capaces de generar
mas de b0 acciones destinadas a conseguir, no solo interactuar
con el cliente mas frecuentemente, cuando, como y donde quie-
re, estar mas cerca de €l e interactuar con mas frecuencia, sino
que ademas son capaces de llegar al corazén de cada cliente,
hacerle sentir realmente Unico y levantar emociones.

La utilizacion de robots unida a las acciones de marketing
proactivo, crean experiencias en el cliente que consiguen atraer-
le hacia la correduria poniendo en valor el servicio frente a as-
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Francisco Jose Caceres y Santiago Macho se
postulan como presidentes de Aunna Asociacion
Francisco Jose Caceres y Santiago Macho son los dos candidatos que se

presentaran a las elecciones que Aunna Asociacion celebrara el 14 de marzo
para designar la Junta Directiva que estara al frente de la organizacién

durante los proximos cuatro anos.

Flpasado 22 de febrero termino el pla-
Zz0 de presentacion de candidatos a con-
formar este 6rgano de gobierno de la aso-
clacion y se recibieron dos candidaturas.

Por otro orden de cosas, el responsa-
ble del Area Legal de Aunna, Justo Arroyo,
ha impartido la charla ‘Vision general de la
nueva Ley de Distribucion de Seguros y
casos practicos’. En ella se explico el im-

pacto de la IDD vy se aclararon todas las
dudas que la misma sigue generando entre
el colectivo de mediadores.

Se hizo un recorrido por todos los
cambios que implica la nueva ley -desde
el concepto de mediacion y distribucion,
a la formacion, la remuneracion...-, po-
niendo el foco en las cuestiones que afec-
tan al dia a dia del mediador, y especial-
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mente del pequeno y mediano corredor, y

ofreciendo recomendaciones precisas
acerca de las nuevas obligaciones infor-
mativas para los clientes, el uso de las dos
cuentas diferenciadas, las distintas formas
de venta segun el tipo de producto o la
nueva situacion de los colaboradores ex-
ternos, entre otras.

Sum Broker gana el premio Gema 2019 de Marketing y Comunicacion

Eljurado de los Premios Gema, que distinguen a los proyectos innovadores en el
sector asegurador, ha querido destacar el modelo de negocio innovador,
tecnologico y digital de Sum Broker en la categoria de Marketing y Comunicacion.

En marketing y comunicacion de Sum Broker se trabaja en una estrategia de empodera-
miento individual de cada cliente. Todas las acciones se enfocan a nichos de poblacién 1o mas
definidos posibles y, en el caso de la atencion, a clientes concretos con nombres y apellidos,
problemas particulares y ofreciendo soluciones adaptadas a cada uno de ellos. El cliente “es
unico y asi lo entendemos en todos los procesos y puntos de contacto que tenemos con ellos”,
comenta Balsa.
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Los colegiados de Barcelona aprenden a digitalizar
sus corredurias

Los miembros del Colegio de Mediadores de Seguros de Barcelona se han
reunido en la jornada ‘Herramientas clave para la digitalizacion de tu correduria’,
organizada por Arag y la Fundacion Auditorium para conocer las ultimas
tendencias sobre aplicaciones digitales y servicios que existen en el mercado
asegurador espariol y como puede el corredor de seguros aplicar estas
herramientas en su correduria.

Con mas de 12 anos de experiencia en el
sector seguros, Sara Benslaiman, consultora es-
tratégica y directora de seguros en Forcemana-
ger, ha comentado a los colegiados que “lo pri-
mero que hay que hacer es entender y asimilar
queé hay detras de la transformacion digital y
definir las funciones propias de la correduria”.
Para ello, ha apuntado, “siempre es mejor hacer-
lo con la colaboracion de las aseguradoras y tam-
bién a través de los colegios profesionales y del
Consejo General”.

Benslaiman ha apuntado que “el reto que
tienen a nivel digital los corredores no esta tan
centrado en captar clientes, sino en mantener una buena y solida relacion con los que tienen
y esto significa ser mas proactivos”. Se trata, ha indicado, “de estar cerca de ellos, no solo
cuando se debe renovar la podliza, sino en otros espacios en los que ahora no estamos pre-
sentes”.

Benslaiman ha recordado que “insurtech no significa captar leads online y cerrar la
venta offline sino que se trata de ser capaces de mejorar procesos utilizando tecnologias
gue nos hagan ser mas eficaces”.
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XX2 Jornadas Técnicas de Prevencién de
Riesgos Laborales y Responsabilidad Social

Reconocidalalabor
en prevencion de
riesgos laborales de
Coseba 1986

José Clavellinas Serrano,
presidente ejecutivo de Coseba
1986, ha sido reconocido con la
Medalla de Oro al Mérito
Profesional de las Relaciones
Industriales y las Ciencias del
Trabajo con Distintivo Rojo en
los XX Premios Nacionales e
Internacionales de Prevencion
‘Prever 2018'.

La jornada de entrega de este
galardon, que se concede anualmen-
te en diferentes categorias, se realizo
en Bilbao el 1y 2 de marzo.
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Algo mas que negocio

S4 Correduria de Seguros y Gerencia

El Colegio de Leridarecibe los , ,
de Riesgos recaudo 7.004,73 euros en

prlmeros productos de Su Campana su 6° Concierto Solidario de Navidad

derecogida de material de oficina e ‘Por ellos’, celebrado el 20 de

informatica diciembre. La cifra se donara a partes iguales a Bicos de Papel
y a la Asociacion de Iniciativa Social Berce.

El Colegio de Mediadores de Seguros de Lerida esta
recibiendo productos de su campana derecogidade  El 6° Concierto Solidario de Navidad de S4

material de oficina e informatica en buen estado, rec aud am éS de 7.000 euUros
que pueden tener un segundo uso para Prosec.

En menos de un mes, se ha recogido libretas, boligra- Este evento tuvo este anio un matiz especial ya que, por primera
fos, material de papeleria vario, teclados y ratones de orde- vez,se organizo por y para la infancia”, ha indicado Jessica Fernandez,
nador, carpetas, archivadores, bolsas, incluso paraguas. La responsable de Comunicacion en S4.

campana durara hasta finales de La cantidad recaudada para Bicos de Papel se destinara a “la
marzo. Cualquiera que esté inte- construccién de un parque en el Hospital Alvaro Cungueiro, un espa-
resado en participar aportando cio pensado para estos ninos y ninas, de uso exclusivo para ellos”.

material puede ponerse en contac- En la Asociacion de Iniciativa Social Berce, un 50% de la cantidad
to con el Colegio. La accidon esta se destinara a un proyecto de investigacion contra el cancer infantil y el
abierta a colegiados y sus respec- otro b0% se invertira en el proyecto ‘Sonrisas por tiritas’ para dar mas
tivos clientes. calidad al trabajo que sus ‘doctores’ prestan cada semana en el hospital.

La Fundacion 'Uno entre cien mil' recibe el Premio Solidario Espabrok

La VII edicién del Premio Solidario Espabrok ha recaido este afio sobre la Fundacién ‘Uno entre
cien mil' dedicada al estudio de la leucemia infantil. Su aportacion a la causa supone 17.280
minutos de investigacion.

Silvino Abella, presidente de Espabrok, senalo lo dificil que fue descartar las 241 iniciativas que se pre-
sentaron junto a la fundacién ganadora ‘Uno entre cien mil'.
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El liderazgo que marca la diferencia

Peter F. Drucker
Frances Hesselbein
Joan Snyder Kuhl

Comunicacion eficaz y presentaciones inteligentes

Superar el miedo escénico

Alejandro Blanco Pastor

Editorial: Piramide
Precio: 15,30 € libro
impreso

Hoy, mas que nunca, necesitamos comunicar con eficacia y reali-
zar presentaciones de gran impacto para alcanzar muchos de nuestros
objetivos. En este libro encontraremos todo lo que debemos saber para
lograrlo. A través de sus paginas aprenderemos a: Utilizar el lenguaje
verbal y no verbal; Planificar y disefiar presentaciones con las que se-
ducir a la audiencia; Manejar las emociones; Controlar el miedo escé-
nico; Poner en practica las modernas técnicas de la oratoria contem-
poranea que nos permitiran obtener un alto nivel de conviccion. Una
obra altamente recomendable para todos los interesados en el arte de
la comunicacion y las presentaciones.

Las 5 claves de Peter Drucker

Elliderazgo que marca la diferencia

Peter F. Drucker /
Frances Hesselbein /
Joan Snyder Kuhl

Editorial: Bresca
Precio: 14,11 € libro
impreso

Las técnicas de uno de los mayores gurus del siglo XX sobre el
liderazgo y la gestion empresarial actual. Este libro es la solucion para
los lideres de hoy y para aquellos que esperan serlo y quieren contar
con meétodos de gestion simples que les guien para entender sus ac-
ciones, el por qué y qué deben hacer para conseguir el éxito. Las b
claves de Peter Drucker les ayudara a tener nuevos puntos de vistay a
desarrollar una estructura solida sobre la que construir un futuro de
éxito, para ellos y sus empresas. Abordando con intensidad estas cinco
claves, los lideres podran identificar sus fortalezas, sus retos, potenciar
la innovacion, aceptar y atender las sugerencias de los consumidores,
identificar tendencias y oportunidades mas alla de la organizacion, im-
pulsar un cambio planificado y obtener unos mejores resultados.
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El uso de internet para que las pymes europeas expandan sus
servicios a nivel internacional u ofrezcan un mayor abanico de
posibilidades a sus clientes, es uno de los objetivos de la nueva

iniciativa de la para conseguir redoblar el
comercio electronico de aqui a 2015.
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Suscribirse gratis a la revista
Descargar N° 10 en PDF

LEI proximo 28 de enero se celebra el Dia de la Privacidad de Datos
2012, una cita anual disefiada para promover la difusion de las
mejores practicas en esta materia. La consultora

anima a las empresas a que aprovechen esta fecha para evaluar sus
medidas de proteccion frente a los riesgos derivados de la red.
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