Premio San Francisco Javier
de Anacose en 2012

L=

Nimero 89 Noviemsre 2019

Revista online para corredores y corredurias

ok | =
= Cige s

WWW. pymeseguros.com 4

Vision de experto

Pedro Jodar, director de Vid
Empresas del Grupo Euro-C
Crecimiento exponencial e
seguros de Vida ahorro

Punto de encuentro

La Ley de Distribucidn exig

que la formacion continua de los ' . o
corredores sea evaluable \ - ! ! y /

Mas a fondo
El uso adecuado del Big Data aporta

ventajas al sector asegurador Wy ; :'.H.L..LI..L':.L:J ...J,):.'a

| it [ ¢ =10
Lr; ?:urovacién debe aportar negocio : S -t W "b \.LCJJ.D:I' M
y rentabilidad g - ‘ T - 1~
L-,g.tﬁf.-;!:‘ﬂm VAUE
il 1

1011 €COTIOMICa
nGitarial ahotTro



http://www.pymeseguros.com

PlusUltra Seguridad
Seguros que se comparte
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cPuedela
desaceleracion
economica
potenciar el negocio
de Vida Ahorro?

Son constantes los rumores de
gue estamos en puertas de una des-
aceleracion econdmica. Si eso ocu-
1re, lejos de pensar en que puede
afectar al ahorro destinado a la pre-
vision social de forma negativa, las
experiencias pasadas indican que la
expectativa de una recesion econo-
mica puede incitar al ahorro (Ver
Hablando claro). Pero hay que sa-
ber aprovechar esas circunstancias
para fomentar el ahorro periddico
con metodos sencillos e innovado-
res, que faciliten la acumulacion de
un capital a futuro pensando en
clientes cada vez mas jovenes.

Para captarles es necesario que
las corredurias y las aseguradoras
opten por la tecnologia. Pero hay que
tener claro que la digitalizacion no

. R

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen@pymeseguros.com

Editorial

significa despersonalizacion. Las maquinas tienen que
estar al servicio de los corredores. Hay que utilizar la
tecnologia para ser mas agiles y efectivos. En cualquier
tipo de innovacion se tiene que aportar negocio y ren-
tabilidad a la empresa que la adopta (Ver In situ).

Se debe de huir de esas inversiones de las que no
se obtiene rendimiento porque el 43% de las empresas
no son capaces de sacar el maximo partido de la infor-
macion que tienen y un 23% no extraen ningun tipo de
beneficio de esos datos que recoge (Ver Mas a fondo).
El uso adecuado del Big Data en el entorno asegurador
permite: la deteccion del fraude; el analisis y tarificacion
del riesgo; vy la fidelizaciéon del cliente, segun se expone
en el informe ‘Las aplicaciones del Big Data en el ambi-
to asegurador vy el tratamiento legal de sus datos’ ela-
borado por Alfonso Ortega y patrocinado por Fundaciéon
Mapfre.

Ademas de esa inversion, para hacer buen uso de
toda la tecnologia que se utiliza es necesaria una buena
formacion. No hay que olvidar que la proxima legislacion
de Distribucion de Seguros establece, por primera vez,
la formacién continua evaluable para los corredores de
seguros. Hasta el punto de que el que no la cumpla, se
quedara fuera del negocio (Ver Punto de encuentro).
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Hablando claro

[\
\ ©“MAPFRE Fernando Lopez Moron, director de desarrollo de
negocio canal corredores de Mapfre Espana

La expectativa de una
Ll : i recesion economica
s my’ % puede INCITAR al ahorro

un equipa multinacion:
para avanar constant
dioy desarrollar 9 s , '

in con mleﬂml W-"‘,j\ G una desaceleracion econémica. Fernando Lopez Moron,
j ,‘“__ socledad W director de desarrollo de negocio canal corredores de Mapfre
[ \ Espafa, afirma que si eso ocurre, lejos de pensar en que puede
afectar al ahorro destinado a la prevision social de forma
negativa, "las experiencias pasadas nos indican que la
expectativa de una recesion economica puede incitar al
ahorro”. Ahora, hay que saber aprovechar esas circunstancias
para fomentar el ahorro periodico con métodos sencillos e
innovadores, que faciliten la acumulacion de un capital a
futuro pensando en clientes cada vez mas jovenes.
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¢Cual es su valoracion so-
bre lo que esta ocurriendo en el
seguro de Vida Ahorro este ano?

En los ultimos afios nos hemos
enfrentado a una situacion cambian-
te, sobre todo respecto a los tipos de
interés. La evolucion a la baja de los
rendimientos que genera el mercado
ha hecho que las companias nos ten-
gamos que adaptar a una realidad
gue nos hace cambiar la forma tra-
dicional de ofrecer y gestionar nues-
tros productos de ahorro. Asimismo,
nos hemos adecuado a una oferta
donde el asesoramiento y el tipo de
productos juegan un papel clave.

éPor qué el ramo de Vida
Ahorro no acaba de despegar?

Son muchas las variables aso-
cladas a los productos de este ramo donde entran en juego diferentes ca-
suisticas que afectan al desarrollo de estos productos. Bajos tipos de interés,
escasa conciencia de prevision, salarios contenidos entre los jovenes, que
les dificultan el ahorro, desconocimiento del efecto de la situacion demo-
grafica y del sistema de pensiones para el futuro, entre otros factores.

A pesar de todas estas dificultades, seguimos trabajando otras solucio-
nes de ahorro donde entran en escena rentabilidades variables que deberan
interiorizar los clientes con los posibles riesgos que deriven. Desde Mapfre
mantendremos para €l cliente una total transparencia sobre las condiciones
y garantias de nuestros productos y la adecuacion de los mismos a su perfil
inversor, a la vez que velaremos en todo momento por el cumplimiento de la
normativa PRIIPS y de las recomendaciones de Unespa al sector.

El Producto
Paneuropeo de
Pensiones
(PEPP),
disenado por
Eiopa, no estara
funcionando en
Europa antes de
2022

Hablando claro

En paralelo, se debera trabajar
con herramientas y soluciones digi-
tales teniendo en cuenta que los
clientes cada vez son mas digitales
y tienen necesidades de informacion
inmediata porque para ellos es vital.
Igualmente desde las aseguradoras
debemos ser aliados para fomentar
el ahorro periddico con métodos sen-
cillos e innovadores, que faciliten la
acumulacion de un capital a futuro
pensando en clientes cada vez mas
jovenes.

Se habla de una posible re-
cesion economica.  CoOmo puede
influir eso en el seguro de Vida
Ahorro?

Quiza la apariencia nos lleve a
pensar que si se produce una des-
aceleracion que afecte a la capaci-
dad econdmica de los espanoles, el
ahorro destinado a este tipo de pro-
ductos disminuira en consecuencia.
En cambio, experiencias pasadas
nos indican que la expectativa de
una recesion econdmica puede inci-
tar al ahorro. Precisamente esta
preocupacion puede llevar a una dis-
minucioén del consumo, aumentando
asi la posibilidad de inversion. En
esta situacion, tras haber satisfecho



Hablando claro

las necesidades de consumo basicas
u obligadas, la precaucion puede
conducir a recurrir al ahorro como
forma de cubrirse ante la posible si-
tuacion venidera.

¢Como ha cambiado el mer-
cado en los productos de Vida
ahorro y pensiones en los ulti-
mos anos?

La poblaciéon cada vez esta mas
concienciada de la importancia del
ahorro y de la situacion econdmica
ala que se enfrentara tras el momen-
to de la jubilacion. El gap entre el
ultimo salario percibido antes del
momento de la jubilacion y la prime-
ra prestacion recibida, es cada vez
mayor. Esto genera una preocupa-
cion que esta presente en la genera-
ciéon proxima a jubilarse, y cada vez
mas, en las generaciones mas jove-
nes, las cuales son mas conocedoras
de las dificultades a las que tendran
que enfrentarse para mantener el
nivel de ingresos previos a la jubila-
cion. Esto se traduce en un mayor
interés en productos enfocados al
ahorro para ese momento. El reto
futuro estara en evolucionar moda-
lidades de producto que apliquen
algun tipo de guino a la rentabilidad

Enfunciondela \ variable para otorgar intereses mas atractivos a los asegurados. Asimismo,

edad de las ventajas fiscales y la planificacion de complemento a pensiones que
contratacion las suponen los seguros de rentas, hacen que el ahorrador se decante por ellos
rentas vitalicias a la hora de percibir su dinero.

puedenllegar a

tener una éCuales son los retos de futuro del ramo de Vida Ahorro?
exencion del Para nosotros sigue siendo fundamental fomentar el ahorro para com-
92% plementar las pensiones, y este es un reto y una responsabilidad por nues-

tra parte. Seguiremos ofreciendo productos que den soluciones a los aho-
rradores en funcion de su edad, perfil de riesgo y capacidad de ahorro.
Bien es cierto que estamos condicionados por el nivel de tipos de in-
terés. Los productos que estamos vendiendo con mas éxito como solucio-
nes individuales son los productos Unit Linked con subyacente de renta
variable y distintos formatos en cuanto a duracion, activo referenciado y
nivel de riesgo que asume el tomador de la pdliza. Estos productos los es-
tamos comercializando, tanto para aportaciones a prima unica, como para
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aportaciones a prima periodica. Seguiremos desarrollando y ofreciendo pro-
ductos en esta linea. También las Rentas Vitalicias suponen una solucion
con alta demanda por el complemento a ingresos que suponen y por las
ventajas fiscales que tienen atribuidas.

Por ultimo, es fundamental seguir desarrollando el “segundo pilar” en
el ambito empresarial, que consiste en fomentar la aportacion tanto de em-
presas como de trabajadores a un sistema de ahorro finalista para comple-
mentar las prestaciones publicas de la Seguridad Social.

Precisamente desde Unespa se esta informando sobre las ven-
tajas de los seguros de Rentas Vitalicias...

Las modalidades de Rentas Vitalicias encajan con clientes que dispon-
gan de un capital (obtenido por la venta de inmuebles, fondos de inversion
u otro tipo de activos como acciones, etc.) y quieran diferir su cobro en el
tiempo de forma vitalicia, con un interés garantizado y sin asumir riesgos,
permitiéndole mantener su nivel
de vida y complementando su
pension de jubilaciéon. Plantean
una solucion muy acertada para
clientes con perfil 6ptimo, mayor
de 65 anos.

En funcién de la edad de
contratacion pueden llegar a te-
ner una exencion del 92%, 1o que
los hace sumamente atractivosy,
desde el punto de vista financiero,
mas interesantes que un ahorro
en un producto tradicional de
renta fija.

Las rentas vitalicias pa-
recen que son una solucion

Las companias
nos tenemos
que adaptar a
unarealidad que
nos hace
cambiar la

forma

tradicional de
ofrecery
gestionar
nuestros
productos de

ahorro

U

Hablando claro

para los activos inmobiliarios...

La venta de un inmueble es una
alternativa. Las plusvalias que se ge-
neran por la venta de un piso para
mayores de 65 afios, con un maximao
de 240.000 euros y que se reinviertan
en el plazo maximo de 6 meses en
una renta vitalicia, no estan sujetas
alaretencion del IRPF por esa venta.

Esarenta, evidentemente, pue-
de servir para complementar la pen-
sidn o garantizar un nivel de gasto o
nivel de vida, al margen de lo que
hagan los mercados financieros. Se
trata de una alternativa para optimi-
zar fiscalmente el patrimonio.

¢Cuando cree que sera una
realidad en Espana el Producto
Paneuropeo de Pensiones (PEPP),
disenado por Eiopa como un pro-
ducto de acumulacion de apor-
tacion definida puro?

Los PEPP vienen a incentivar
los sistemas privados de pensiones
en el entorno econdémico europeo,
dando respuesta a la necesidad de
movilizacion de derechos en el mar-
co de la libre prestacion de servicios.
De esta forma se persigue incentivar
el ahorro privado que complemente
las pensiones publicas con produc-



Hablando claro

VIDA DOTA AL CORREDOR DE )
PROFESIONALIZACION Y ESPECIALIZACION

Para Fernando para el tipo de cualquiera, tanto ahorro requiere se precisa para la
Lopez Moroén, soluciones que particulares como para su comercializacion
director de demandan los empresas. comercializacion de este ramo,
desarrollo de clientes en la Ademas de un constanciay “en Mapfre
negocio del canal actualidad”. Para apoyo constante dedicacion. Por contamos con los
corredores de conseguirlo, por parte de una eso desde Mapfre recursosy
Mapfre Espana, Mapfre les ofrece red de pedimos soportes

“el ramo de Vida “un amplio profesionales que compromiso de necesarios para
dota al corredor catalogo de solo piensan en  los corredores”.  mantener esos
de una productos que se soluciones para Para adquirir las conocimientos y
profesionalizacion adapta a las corredores”. habilidades y habilidades de

y especializacion necesidades a Lopez piensa que conocimientos los mediadores
que es necesaria medida de “el ramo de especificos que al dia”.

tos sencillos, seguros y transparentes para los consumidores. Esto permite
la consolidacion de un mercado de pensiones individuales a nivel europeo
y aumenta las inversiones en los mercados de capitales.

No obstante, aun existen aspectos que resolver, como el desarrollo del
reglamento, por el Parlamento Europeo, a través de normas técnicas de re-
gulacion o las adaptaciones a la normativa nacional en materia contractual,
social, laboral y, sobre todo, tributaria. Por ello, estimamos que no antes de
2022 podremos ver funcionando estos productos en Europa.

En cualquier caso, no se trata de un producto que vaya a sustituir a los
instrumentos de prevision social que tenemos actualmente en el mercado
espanol, sino que los complementara dentro del marco regulatorio nacional
que se establezca.

Las insurtech estan pro-
moviendo el ahorro ligado al
consumo. ;Cree que ese sera
el futuro?

Esta claro que este tipo de
iniciativas son un acierto para la
educacion financiera del consumi-
dor. Se trata de una propuesta
atractiva y que incentiva el ahorro
de una forma facil y directa. Puede
que esto se convierta en una ten-
dencia, sobre todo entre los jove-
nes, a los que les resulta mas dificil
ahorrar y no tanto consumir. Es
una forma de acumular “sin darte
cuenta”. Ciertamente puede ser
una medida de futuro para llevar a
cabo un ahorro efectivo entre la
poblacion.

¢Queé se necesita para de-
sarrollar los Planes de Previ-
sion Empresarial (PPSE)?

Suponen una alternativa
mas para las empresas con el ali-
ciente de contar con rentabilida-
des aseguradas. Pero para su de-
sarrollo entendemos que se
precisa un amplio consenso de
los agentes sociales para conse-
guir una implantacion efectiva de
los PPSEs en las pymes.



¢Qué incentivos propone
para que se desarrolle las apor-
taciones de las pymes a los pla-
nes de ahorro prevision de sus
empleados?

Creemos que una potenciacion
de las ventajas fiscales y un marco
legal estable ayudarian en dicho de-
sarrollo. Las aportaciones a los dis-
tintos sistemas de prevision pueden
dar a la empresa la solucién a mu-
chos problemas planteados y que
son dificiles de resolver con otras
medidas: ventaja fiscal, retencion de
un empleado clave, incrementar pro-
ductividad de los empleados, rejuve-
necer la plantilla o fidelizar e incre-
mentar el sentido de pertenencia a
la empresa.

Segun el informe “Seguros
v planes de pensiones. 2018,
elaborado por l1a DGSFP con los
datos de la DEC de 2017 los co-
rredores ha sufrido una ligera
subida en las polizas de Vida
pasando a intermediar el 6,91%
de las primas, frente al 6,57%
del ano anterior, crecimiento
que también se ha apreciado en
la nueva produccion (del 5,57%
al 6,09%). ¢Como interpreta es-
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Enla ofertade
los seguros de
Vida Ahorro el
asesoramiento
y el tipo de
productos
juegan un papel
clave

jan por comisiones?

Hablando claro

tas cifras?

Este incremento parece 16-
gico dada la importancia que esta
cobrando este tipo de mediacion
en todas las organizaciones ase-
guradoras, tratandose de una red
de comercializacion que tiene un
contacto muy directo con pymes
Yy grupos empresariales adscritos
a convenios que exigen cobertu-
ras relacionadas con la prevision
soclal empresarial. También en
Mapfre estamos experimentando
esta misma tendencia.

¢Qué volumen del nego-
cio de Vida Ahorro de Mapfre
se distribuye a través de los
corredores?

En 2019 han supuesto mas
del 25%, superando las expecta-
tivas y los datos de los ultimos
anos.

¢Como se va a solucionar el hecho de que con la IDD los unit
linked no se puedan comercializar con comisiones, solo con hono-
rarios, teniendo en cuenta que la mayoria de los corredores traba-

Lo que puedo decir al respecto es que en Mapire seguiremos la nor-
mativa relativa a la comercializacion y retribucion de los Unit Linked.

CARMEN PENA



ol | | : : Hoy en dia el
il | '_ . BN - consumidor esta mas
Bl = = concienciado del ahorro

- y eligen productos que
ofrezcan seguridad a
sus inversiones. “Esa

evolucion de los
seguros Vida ahorro en
el sector asegurador
esta teniendo un
crecimiento
exponencial” afirma
Pedro Jodar, director de
Vida Empresas del
Grupo Euro-Center. Sin
embargo sefiala un
problema que afecta a
este ramo y tiene dificil
solucion: “1a falta de
retribuciénola
retribucion insuficiente,
sin que penalice la baja
rentabilidad que los
mercados ofrecen a
estos productos
financieros".

ASEGURATE CONTRA LOS
ATAQUES INFORMATICGS

Grupo

Euro-Center

Crecimiento
EXPONENCIAL
en los seguros
de Vida ahorro

La inquietud e incertidumbre
que se vive hoy sobre si tendremos
una retribucion a la hora de nuestra
jubilacién esta siendo un revulsivo
para el negocio de Vida ahorro. Eso
hace que, segun Pedro Jodar, direc-
tor de Vida Empresas del Grupo
Euro-Center, “la evolucion de los
seguros Vida ahorro en el sector ase-
gurador esté teniendo un creci-
miento exponencial”.

Para Jodar, “los cambios de
legislatura, los movimientos del sec-
tor y los constantes vaivenes que

S



sufre el mercado, no solo el asegurador, hace que este
ramo sea uno de los mas apasionante de nuestro sector”.
Una vez que tuvo claro que su carrera profesional estaba
en Seguros, fue consciente de que “para tener una car-
tera estable en este sector has de tener asegurados inte-
grales y una cartera compensada”. Para conseguirlo es
vital que “el asegurado permita que tu controles su Vida,
Salud y ahorros porque ese cliente siempre estara con-
tigo. Para poder ofrecerles un valor diferencial ante la
competencia hay que estar preparado para
ello”. Tiene un claro objetivo: “Conseguir que

nuestros asegurados planifiquen su jubilacion El mayor valor afiadido que pueden
con la debida antelacién y concediendo la aportar los corredores es su continua
importancia que un asunto como este merece”. formacion, su dedicacion y su

Las previsiones del Grupo Euro-Center profesionalidad en aras a conseguir
para 2020 son “continuar con nuestra especia- los mejores resultados para nuestros
lizacion en Vida, tanto riesgo como ahorro, con- asegurados

siguiendo que nuestros asegurados gocen de la
merecida estabilidad econdmica en el momento
de su jubilacion. El objetivo es conseguir que todos nuestros asegurados plani-
flquen su jubilacidén con nuestro asesoramiento y que confien sus ahorros a
nuestra gestion profesional. A dia de hoy, de las 231.299 pdlizas tan solo €l 3,3%
son de ahorro. Para alcanzar nuestro objetivo, hemos formado un equipo de
profesionales para lograr ser los preferidos por nuestros asegurados en su pre-
vision en materia de jubilacion”.

EVOLUCION POSITIVA DEL MERCADO

Pedro Jodar afirma que, el hecho de que en los ultimos anos, “el mercado
del producto Vida ahorro y Pensiones haya cambiado de una forma muy positiva
(con mejoras en su estabilidad y rentabilidad) ha hecho que se conviertan en
productos cada dia mas estables en el mercado. L.os productos Vida ahorro pro-
porcionan al contribuyente rentas y capitales que complementan sus pensiones.

Vision de experto

Hoy en dia el consumidor esta mas
concienciado del ahorro y para ello
eligen productos que les ofrezcan
seguridad a sus inversiones. Los que
ofrece el mundo asegurador”.

En este ramo, “el verdadero reto
para el corredor es cuando un ase-
gurado te pregunta que puede hacer
para asegurar una estabilidad de
futuro para €l y los suyos. Tienes que
poner a disposicion del asegurado
todos tus conocimientos para darle
la mejor alternativa. Para ello, tienes
que barajar todos los elementos que
puedan influir directa e indirecta-
mente en este tipo de seguros para
que la altermativa presentada a nues-
tro asegurado sea la mejor”.

Desde Grupo Euro-Center el
valor anadido que aportan a sus ase-
gurados es poder hacer para ellos una
gerencia de riesgos. “Una vez que
conocemos toda su situacion perso-
nal, econdmica, laboral y financiera
podemos darle una solucion eficaz y
rentable a cualquier necesidad que
pueda tener. El mayor valor afiadido
que pueden aportar los corredores es
su continua formacion, su dedicacion
y su profesionalidad en aras a conse-
guir los mejores resultados para nues-
tros asegurados”, explica Jodar.
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Vision de experto

A LA VANGUARDIA DE LAS NUEVAS TECNOLOGIAS

Fl mundo empresarial avanza vertiginosamente y el corredor
tiene que estar siempre actualizado y a la vanguardia en las nue-
vas tecnologias. En opinion del director de Vida Empresas del
Grupo Euro-Center, “el corredor tiene que conocer a sus asegu-
rados profundamente para asi poderles ofrecer soluciones inte-
grales y tener una cartera equilibrada que le dé la estabilidad en
el futuro. Asimismo, ha de actualizar sus métodos y estructura,
tanto comercial como administrativa, adaptandolos a las nuevas
tecnologias para poder estar siempre al dia y poder dar soluciones
rentables a sus asegurados”.

La correduria que quiera estar en el mercado el dia
de manana ha de estar preparada e invertir en tecnolo-
gia. Desde Grupo Euro-Center Correduria de Seguros se
apuesta por esta via. Ya han incorporado para sus ase-
gurados servicios como intranet, APP propia y conexion
remota y directa con sus técnicos y ejecutivos para cual-
quier consulta y tramite. Pedro Jodar afirma que “los
corredores y corredurias que no se monten en €l tren de las nuevas tecnologias
no tendran cabida en un futuro empresarial, quedando obsoletas, y seran absor-
bidas por quien si lo haya hecho”.

En opinién de Jodar, “el sector asegurador deberia de hacer mucho mas
ruido sobre su capacidad de gestion del ahorro privado, como un vehiculo
adecuado para solucionar el problema de la falta de prevision para la jubilacion
que viene arrastrando Espana desde siempre, ya que desgraciadamente los
espanoles no tenemos la costumbre previsora que disponen otros paises de
nuestro entorno europeo”.

SOLUCION PARA EL PROBLEMA DE LA RETRIBUCION

Otro problema que queda por solucionar es el hecho de que la IDD esta-
blezca que los unit linked solo se puedan comercializar con honorarios y €so
supone un problema para los corredores esparnioles que, en su mayoria trabajan

Los productos de Vida
Ahorro y Pensiones cada dia

son mas estables en el
mercado

por comisiones. Para el director de
Vida Empresas del Grupo Euro-Cen-
ter “eso representa una dificultad
importante, pero estoy convencido
de que la industria aseguradora
sabra solucionar este problema, con-
siguiendo que la importante y labo-
riosa actividad que desarrollamos los
corredores de seguros se vea retri-
buidas de forma adecuada y sufi-
ciente. Pues, en definitiva, el unico
objetivo es la estabilidad econdmica
de nuestros asegurados, tras su jubi-
lacion”.

Pedro Jodar afirma que “la falta
de retribucion o la retribucién insu-
ficiente es sin lugar a dudas un pro-
blema que afecta a este ramo y que
tiene una dificil solucién, sin que
penalice la baja rentabilidad que los
mercados ofrecen a estos productos
financieros. Tampoco ayudan logica-
mente los continuos escandalos ban-
carios con Preferentes, etc., pero no
me cabe la menor duda de que una
vez mas los corredores de seguros
sabremos ofrecer a los asegurados,
aquello que los clientes necesitan:
seguridad, estabilidad, garantia y pla-
nificacion”.

Carmen Penia

PymeSeguros



Ser autéonomo cuesta. Encontrar el mejor seguro no tanto

Seguros para auténomos y profesionales

anos en seguros de enfermedad

El seguro que necesitas
esta en Prevision Mallorquina

Descubre todos nuestros seguros,
tanto para autbnomos como para el publico en general

? Seguro de baja laboral dﬁh Seguro de hospitalizacion @ Seguro de enfermedades
graves
Seguro de hospitalizacion
plus IT =
Seguro de reembolso de Seguro de guardias
gastos médicos % Seguro de decesos & médicas

Expertos en seguros de autonomos. Fxpertos en tidesde 1969

Somos la aseguradora lider especializada en profesionales y auténomos. No es algo enlo que nos hayamos convertido de la noche a la mafiana.
Llevamos 50 afos viviendo de cerca el dia a dia del auténomo, por eso conocemos lo que necesita. Esto es lo que nos hace diferentes.

Seguro de hospitalizacion
- por accidente
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El Proyecto de Ley de Distribucion de
Seguros y Reaseguros, que se preve que
entre en vigor en el primer semestre de
2020, contempla en su articulo 39 un
_ : 2 _ nuevo modelo de formacion para los
s Ny W o S W e mediadores, que derogara el Real
y s ' ) Decreto 764/2010, de 11 de junio.
_\ Los profesionales del sector

' confian en que los nuevos

requisitos potenciaran
el conocimiento ala
hora de acceder
al mercado
asegurador

y

~ estableceran
un sistema de
formacion continua
e . articulado. Se hace un
A w1 llamamiento al hecho de

f = que por primera vezla
OrmaC].On Cont].nua . ) ’ formacion continua
sera evaluable. Hasta el

delos corredores sea O L
EVALUABLE

negocio.



“La esencia se mantiene, pero
el concepto general de la estructura
es distinto”, sostiene Jorge Campos,
director del Campus del Seguro, pro-
fesor del Curso Superior de Seguros
de la UNED vy director de la Eiscuela
de Practica de Corredores y Corredu-
rias (EPC), toda vez que va a primar
el enfoque por cualificaciéon profesio-
naly se va a estructurar la formacion
por productos.

Efectivamente, como aclara Ma-
ria Fugenia Libano, responsable de
Formacion Comercial de Santalucia
Vida y Pensiones, la ley actual regu-
la principalmente por ramos, pero la
nueva lo harad por productos ya que
estan surgiendo unas nuevas solucio-
nes que requieren una especial aten-
ciéon por su sofisticacion. “Cualquiera
no puede vender estos productos y la
propia ley le sacara fuera de la distri-
bucién”, concluye, a la vez que valora
que “si somos capaces todos de cum-
plir con los requerimientos y no solo
con el expediente, dignificara mucho
para nuestra profesion”.

Jordi Parrilla, director del Ce-
cas, considera que va a suponer un
cambio importante en el mercado,
empezando porgue no se trata de
una ley de mediacion, sino de distri-

Jorge Campos.

Angel Macho.

Maria Eugenia Libano.

Jordi Parrilla.

Punto de encuentro

bucidn, lo que introduce figuras como la de “persona
relevante”, “que practicamente hace extensible la for-
macion a todo el que tengan algun punto de conexion
con la distribucion”.

Asi lo atestigua Angel Macho, director de Negocio
de Berkley Espana, que manifiesta que el reglamento
también establece unas exigencias para las compariias:
“El regulador ya nos esta exigiendo que certifiquemos
20 horas anuales de formacion a todo el personal inter-
no de la compania que esta trabajando con distribucion,
gue no solo son los de Ventas que estan en relacion con
los corredores, sino desde el Comité de Direccidn a los

equipos de suscripcion, gestion de cartera...”, atestigua.

NUEVOS NIVELES DE CUALIFICACION

Y es que, como senala Jorge Campos, el nuevo re-
glamento ademas de exigir la formacién continua a los
corredores, establece que ésta sera evaluable. “Habra
gue hacer un test de aprovechamiento después del cur-
sS0”, anade.

“Por primera vez la formacion continua es medible,
hasta el punto de que el que no la cumpla, se queda

fuera”, ratifica Jordi Parrilla, que recuerda que este requerimiento se habia
dado hasta el momento en el sector puramente financiero, pero ahora tam-
bién se va a incluir en el ramo asegurador. Ademas, aprecia que va a haber
una diferenciacion muy clara entre quienes den asesoramiento y quienes

den informacion.

En este sentido, Campos explica que vamos a encontrar un escenario
en el que los grupos A, By C desaparecen y surgen los niveles 1, 2 y 3. “Pero
esta equiparacion no es una sustitucion completa”, apunta, toda vez que el
legislador ha recolocado a los profesionales y si bien el corredor, que estaba
en el grupo A, seguira en el nivel 1, “a partir de ahi hay sorpresas”, como los
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agentes vinculados que estaban en
el grupo A, pero a partir de ahora pa-
saran al nivel 2 o el agente de seguros
que era del grupo B y ahora estara
repartido entre el nivel 2 y el 3, si solo
va a informar.

Situacion que puede crear cier-
ta controversia, ya que como aprecia
Maria Eugenia Libano en algunos
productos, como los IBIPS, hay que
asesorar, por lo que con esta redistri-
bucion un agente exclusivo que solo
informa no podria vender productos
IBIPS. “Tendra que venir mas claro
hacia donde enfocar la formacion de
cada uno de los actores de la distri-
bucién segun su nivel”, senala.

Es evidente que, como comenta
Angel Macho, el nuevo reglamento

“Los colegiados cada vez demandan con mayor
frecuencia tener verdaderos programas de
formacion que les hagan crecer en competencias
profesionales”. Jordi Parrilla

de formacion “tiene una implicacion de diseno de redes comerciales impor-
tantes” y eso que, como aprecia el director del Campus del Seguro, apenas
va a haber una diferenciaciéon por horas, porque el grupo 3 pasa de 50 a 150

horas y deja el 2 en 200.

“A los que nos dedicamos exclusivamente a formacion nos parece muy
bien que haya mas horas, pero claro, si nos ha producido cierta sorpresa ne-
gativa que se baje de las 500 a las 300 horas el nivel 1, ya que el nivel técnico
que se le va a exigir, sobre todo en los temas relacionados con Vida e inversion,
sube muchisimo”, declara Parrilla, toda vez que “lo que se infiere de toda esta
normativa es que se quiere potenciar el conocimiento a la hora de acceder al

mercado asegurador”.

REGULACION DE LA FORMACION CONTINUA

Sobre la formaciéon continua Jor-
ge Campos, director del Campus del
Seguro, reconoce que hasta ahora la
ley no ha desarrollado en exceso este
concepto y se ha limitado a hablar de
su obligacion y establecer el numero
de horas por categorias. “La nueva
normativa lo va a desarrollar un poco
mas, pero sigue siendo escasa”, se
queja y explica como hasta ahora el
legislador ha impuesto una obliga-
cion trianual, un numero de horas a
lo largo de tres afios, y con la nueva
ley se va a segmentar por ano.

“Creo que establecer corsés a la
hora de definir de manera exhaustiva
cOmo deberia ser la formaciéon conti-
nuano es bueno”, considera el direc-
tor del Cecas, quien pone el acento
en que en el borrador actual se habla
de la adecuacion dentro de cada caso
concreto de la situacion de cada en-
tidad o distribuidor el coOmputo de
horas. Por eso aprecia que deberia
primar la realidad de la empresa a la
hora de fijar contenidos, sobre todo
en formacion continua.

Macho coincide en que al final
“los corredores estan haciendo for-
macion continua de manera cons-
tante”, ante la aparicion de nuevos
riesgos, como los ciber, o nuevos

S



canales de distribucion e informa-
cion, como las redes sociales. “La
formacion continua es algo que han
hecho los corredores antes y ahora,
por lo tanto, no veo un gran impedi-
mento a que se oficialice y es bueno
para que ellos lo incorporen como un
plus mas dentro de su profesionali-
zacion”, corrobora.

Ademas, Jordi Parrilla, director
del Cecas, recuerda que en lo que se
refiere a corredores, que se engloban
en el actual grupo A, cuando entre
en vigor el reglamento no impactara
de inmediato, ya que habra un tiem-
po hasta la siguiente convocatoria
para aplicarlo. Tendra, eso si, mas
impacto en los niveles 2 y 3, donde
realmente habra que cambiar radi-
calmente el sistema a partir de la aprobacion de la normativa. Tampoco
tendra su incidencia la convalidacion del grupo A con el nivel 1, pero si en
el grupo C, que establece un plazo de un ano para ratificar.

“Todo esto va a suscitar mucha casuistica”, concibe Jorge Campos y
pone el ejemplo de los colaboradores externos de un mediador, que hasta
ahora no podian colaborar con otros mediadores de distinta entidad. Si no
cambia finalmente, la nueva ley dejara abierta la posibilidad de que los co-
laboradores puedan trabajar para agentes de entidades distintas: “De ser
asi, queda en €l aire la pregunta de a qué compania le corresponde dar la
formacion de ese colaborador”, advierte.

Jorge Campos

CURSOS EMINENTEMENTE PRACTICOS
Interpelados sobre las demandas en materia formativa, todos los profe-

“En las grandes corredurias la formacién ha pasado
a ser unrasgo de diferenciacion, una herramienta de
atraccion que aporta valor y distincion para captar
colaboradores y diferenciarse de sus competidores”.

Punto de encuentro

sionales de la mesa redonda organi-
zada por Pymeseguros coincidieron
en que los intereses de los corredores
se centran en cursos eminentemente
practicos. Como senala Libano, no
requieren tanto formacién sobre las
caracteristicas de los productos,
como la aplicacion del producto a las
necesidades del cliente y como trans-
mitirselo. “El mercado cada vez va
menos a vender polizas y mas a ven-
der servicios, porgue polizas vende
cualquiera, pero el valor afiadido que
tienen que dar los corredores es ofre-
cer el producto adecuado y que el
cliente prefiera quedarse conmigo en
vez de ir a una compra pasiva, cComo
puede ser la online”, sentencia.

“Los mediadores valoran mas
aquella formaciéon que incorpora ele-
mentos de practicidad, es decir, la que
se basa en la casuistica y ellos ven la
posibilidad de una aplicacion inme-
diata”, incide Jordi Parrilla, que ade-
mas destaca que en su formacion
inicial a aseguradoras se incide mu-
cho en la idoneidad del producto para
el cliente concreto y el analisis del
cliente, “porque son factores que no
van a cambiar por mucho que varie
el marco legal”.

El director de Negocio de
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Berkley Espana también destaca la
formacion en gestion empresarial.
Aprecia que hay una gran demanda
en formar en habilidades y que debe
ser la apuesta de futuro de las com-
panias: “Al final un condicionado es
un texto y acabara existiendo una
maquina que sea capaz de comparar
los condicionados de varias compa-
nias, pero el hecho personal de poder
transmitirle a un cliente por qué ne-
cesita tener cubierto un riesgo y
como hacerlo, eso va a ser muy dificil
de sustituir”.

“Con el nuevo marco legal va-
mos a tener una oportunidad y una
obligacion de establecer un sistema
de formacion continua que esté arti-
culado. Es una peticion que nos ha-
cen los colegiados cada vez con mayor frecuencia, tener verdaderos progra-
mas de formacion que les hagan crecer en competencias profesionales”,
corrobora Parrilla.

EFECTIVIDAD DE LA FORMACION

De hecho, como sefala la responsable de Formacion Comercial de
Santalucia Vida y Pensiones, hay un porcentaje mayor o menor de aplicacion
en base a que el contenido ha sido mas o0 menos técnico o practico. “Ahi
esta el quid de la cuestion: el saber impartir unos contenidos que tengan
una aplicacion directa en la comercializacion del producto”, valora.

Para Angel Macho, director de Negocio de Berkley Esparia, el compro-
bar la efectividad de las acciones formativas no es algo inmediato, sino que
se va recogiendo a lo largo del tiempo: “Se va formando poco a poco y al

“La formacion continua es algo que han hecho los
corredores antes y ahora, por lo que es bueno que se
oficialice y lo incorporen como un plus mas dentro
de su profesionalizacién”. Angel Macho

final todo el conjunto de acciones
generan el resultado”. Para él la cla-
ve es ir haciendo impactos de forma-
cion, que, junto con otras acciones
de apoyo al corredor, acaban en un
retorno.

Maria Eugenia Libano, respon-
sable de Formacion Comercial de
Santalucia Vida y Pensiones, tam-
bién estima un efecto directo en que,
si los corredores estan satisfechos
con la formacién que les da una
compania, siguen queriendo dar cur-
sos futuros con esa misma entidad.
Por eso cree que “no hay que parar
nunca de formar, para que te tengan
como referente de formacion, porque
eso hace que vendan mas veces
contigo”.

En cualquier caso, el director
del Cecas considera que, en ocasio-
nes, en el sector se tiende un poco a
rebajar el trabajo que se hace, cuan-
do en el mismo existen pocas recla-
maciones respecto a otros ramos y
en concreto la mediacion tiene muy
pocas, “1o que es indice de profesio-
nalidad y eso se adquiere fundamen-
talmente con la formaciéon”. “Se ha
demostrado que es un sector fuerte,
que transmite seguridad y que incor-
pora cada vez mas a personas muy

S



cualificadas”, atestigua.

FORMACION MAS ALLA DE
LAS COMPANIAS

Para Campos en los ultimos
anos se esta produciendo, asimismo,
un cambio de cultura en los propios
corredores. Con la aprobacion de la
Ley de la Mediacion en 2006 que es-
tablecia la formacion como una obli-
gacion, muchos corredores la afron-
taron como un mero cumplimiento
normativo. “Ya hemos madurado, y
llevamos unos anos en los que los
propios corredores afrontan la for-
macion como una herramienta mas
completamente practica”, atestigua,
hasta el punto de que ya no ven el
dinero que le dedican como un gasto obligatorio, Sino como una inversion.
Todo esto esta propiciando que sean mas selectos y sean ellos mismos los
que soliciten formaciones concretas a las companias. Ademas, ya no solo
depende de los cursos que les ofrezcen las aseguradoras, sino que el corre-
dor si esta pagando otras instrucciones en otros lugares, “para evolucionar,
crecer y cualificarse”.

De hecho, Jordi Parrilla, director del Cecas, considera que es un este-
reotipo que se diga que la formacion de los corredores depende de las
aseguradoras. “Si se estan incorporando a la mediacién unos profesionales
Jue vienen con unos conocimientos y unas titulaciones previas importan-
tes ya tienen impregnado en su ADN que van a tener que seguir forman-
dose, les viene determinado por €l sistema de estudios que han seguido
previamente”, confirma.

Para Angel Macho otro aspecto relevante es el tamarno de la corredu-

“Las compaiiias no tenemos que parar nunca de
formar, para que nos tengan como referente

de formacion, porque eso hace que vendan mas
veces con nosotras”. Maria Eugenia Libano

Punto de encuentro

ria, ya que independientemente del
coste econodmico, la formacion es
esfuerzo y tiempo personal por lo
Jque no es lo mismo una correduria
CON pocas personas y que una se
tenga que ir a dar formacion, que una
grande. En este sentido, destaca que
en los ultimos tiempos las pequenas
estan siendo mas proactivas porque
tienen plataformas o formulas nue-
vas, a través de webinars, asociacio-
nes, Cecas..., lo que les permite for-
marse sin desatender su correduria.
El director del Campus del Se-
guro coincide en que las corredurias
medianas y grandes, con planes de
formacién concretos, tienen mas fa-
cilidades para formarse, especial-
mente las muy grandes que “tienen
modelos de crecimiento via franqui-
cias o redes de colaboradores en los
que la formacién ha pasado a ser un
rasgo de diferenciacion, una herra-
mienta de atraccion que aporta valor
y distincion para captar colaborado-
res y diferenciarse de sus competi-

dores”.
AITaNA PrIETO / CARMEN PENA
Foros:IRENE MEDIA

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



El uso adecuado del Big Data aporta
VENTAJAS al sector asegurador

E143% de las empresas no son
capaces de sacar el maximo
partido de la informacion que
tienen y un 23% no extraen
ningun tipo de beneficio de
esos datos que recoge. Sin
embargo, el uso adecuado del
Big Data en el entorno
asegurador permite: la
deteccion del fraude; el analisis
y tarificacion del riesgo; y la
fidelizacion del cliente, segun
se expone en el informe ‘Las
aplicaciones del Big Data en el
ambito asegurador y el
tratamiento legal de sus datos’
elaborado por Alfonso Ortega'y
patrocinado por Fundacion
Mapfire.

BIG DATA ANALYTICS DECISIONS

El Big Data y las nuevas tecnologias estan cambiando el mundo. Hay
muchos articulos explicando las bondades de tecnologias como el Big Data,
Cloud Computing vy €l Internet of Things. En el informe ‘Las aplicaciones del
Big Data en el ambito asegurador y el tratamiento legal de sus datos’ elabora-
do por Alfonso Ortega y patrocinado por Fundacion Mapfire, se explica que “las
empresas deben de ser consciente de esto si quieren sobrevivir en este nuevo
mercado porque les permitira obtener un incremento del 60% en el margen de
beneficio en empresas que operan en retail, la mejora de su posicion compe-
titiva, la capacidad de proporcionar nuevos productos o servicios, o la posibi-
lidad de desarrollar campanas de marketing dirigido mas eficaces”.

PymeSeguros



Pero no todas las empresas son
capaces de obtener rentabilidad a
sus datos. Un estudio conjunto de
PwC y Iron Mountain dice que el
43% de las empresas no son capaces
de sacar el maximo partido de su in-
formacion y que un 23% no extraen
ningun tipo de beneficio. Ademas, el
41% de empresas de tamano medio
en BEuropa no estarian cumpliendo
con la normativa europea, debido a
que guardan datos ‘por si acaso’,
creando asi un riesgo latente con
graves consecuencias.

En el informe ‘Las aplicaciones
del Big Data en el ambito asegurador
y el tratamiento legal de sus datos’
se dice que “son numerosos los da-
tos personales que se pueden reco-
ger para la ejecucion del uso del Big
Data en el negocio asegurador como,
por ejemplo, los datos biométricos
que proporcionan las pulseras inte-
ligentes destinadas al rendimiento
deportivo, datos sobre la geolocali-
zacion del asegurado para observar
la peligrosidad de las rutas que toma,
sus habitos en Internet a la hora de
disenar productos especificos para
el cliente, o la recopilaciéon de recla-
maciones fraudulentas para estable-
cer modelos predictivos”.

El Big Data
proporciona
informacion
sobre quiénes
son los
clientes, donde
estan, que
necesitan,
como y cuando
desean ser
contactados
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Mas a fondo

Pero el Big Data puede traer tantos
problemas como beneficios si esos datos
personales no son tratados correctamen-
te. Bl uso masivo de datos implica un ries-
go para los derechos fundamentales de
los individuos, como el derecho a la inti-
midad y a la proteccion de datos.

La rapida evolucion tecnologica y la
globalizacién han planteado nuevos retos
para la proteccion de los datos personales
porque la magnitud de la recogida y del
intercambio de datos personales ha au-

mentado de manera significativa. La tecnologia permite que tanto las em-
presas privadas como las autoridades publicas utilicen datos personales en
una escala sin precedentes a la hora de realizar sus actividades.

COMO AFECTA EL BIG DATA AL AMBITO ASEGURADOR
La entrada del Big Data en el negocio asegurador ha conllevado una
serie de cambios a la hora de la toma de decisiones. Principalmente aporta
tres beneficios en este sector: la deteccion del fraude; el anélisis y la tarifi-
cacion de los riesgos; vy la fidelizacion del cliente.
1. DETECCION DEL FRAUDE. Es €l objetivo principal que se busca con el Big
Data. Se pueden encontrar varios ejemplos sobre como detectar la exis-

tencia de indicios de fraudes:

a) Patrones. Debemos analizar la casuistica anterior y similar a la
ocurrida actualmente, y observar la existencia de patrones de con-
ducta entre los agentes intervinientes. Conductas frecuentes que
nos podemos encontrar son:

® Siniestros y argumentos similares por parte del cliente y actuan-
do las mismas personas que en otros (tramas organizadas).

m Talleres que reportan siniestros del mismo tipo a la aseguradora
con un porcentaje mas alto que la media.



Mas a fondo

» Periodicidad de repeticion de esos partes.

» Mediadores que tramitan siniestros muy parecidos.

b) Anomalias. Se busca profundizar mas en la naturaleza del sinies-
tro y de la poéliza. Como ejemplos:

® Analizar si ese siniestro relacionado con las inclemencias meteo-
rologicas tiene un impacto en otros clientes que estan en los
alrededores del beneficiario.

» Verificar si esa poliza esta a punto de caducar y el cliente ha
mostrado malestar con el seguro. Cuando alguien quiere defrau-
dar y salir del seguro, 1o hace en los ultimos meses de este.

m Conocer si ese usuario ha accedido via web a su pdliza o bien
por contact center, preguntando por alguna cobertura.

» Comprobar con los datos meteoroldgicos si realmente se ha pro-
ducido ese fendmeno.

c) Redes sociales. Consiste en entender como se relacionan esas
personas en las redes sociales, mails y 1os comentarios que generan.

d) Documentacion. Comparar versiones de la documentacién que
recogemos de los diferentes actores: analisis de peritos, partes amis-
toso0s.

e) Conversaciones en el call center,
correos electronicos, etc. La experien-
cia demuestra que en caliente se sue-
le informar de la realidad del dafio cau-
sado, y que a medida que se enfria
temporalmente el siniestro, este incre-
menta en danos y contenido. En un
siniestro se genera mucha informacion
y la mayor parte de ella es de caracter
humano.

En definitiva, el Big Data ayuda a las ase-

guradoras a reducir las pérdidas por fraude y
reducir el numero de denuncias.

En el informe
se ha defendido
que los datos
derivados de
los servicios de
geolocalizacion
deban incluirse
dentro de los
datos
catalogados
como sensibles

2. ANALISIS Y TARIFICACION DE LOS
RIESGOS. Con el analisis de riesgos tra-
tamos de describir y, en la medida de
lo posible, cuantificar qué puede ir mal
y qué dano puede hacer. En el negocio
asegurador se traduce también en
crear un producto adaptado a cada
cliente. Utilizar los datos para concre-
tar el riesgo real y adaptar la poliza.

Se elaboran perfiles sobre la
base del uso y comparacion de clien-
tes anteriores con similares caracte-
risticas (datos relativos a los vehicu-
los, conductores, zona geografica,
habitos, etc.) que demuestren un
perfil de riesgo determinado y mas
pormenorizado de lo habitual sobre
posibles casos de fraude, precios res-
pecto a la pdliza o, incluso, denegar
el servicio.

Por ejemplo, si realizas conduc-
tas que disminuyan el riesgo asegu-
rado, el precio de tu podliza bajara de
manera proporcional, y a la inversa
si creas conductas que aumenten tal
riesgo. Esto puede compararse con
la gamificacion, que es “el uso de las
mecanicas aplicables a un juego en
contextos no ludicos”; mecanicas
COmo recompensas, logros, compe-
ticiones, sorpresas y misiones hacen
que el asegurado pase de ser €l su-
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jeto pasivo del riesgo, para ser el
principal mitigador y gestor de este.
3. FIDELIZACION DEL CLIENTE. Con
una estrategia de orientacion con el
Big Data hacia el cliente podemos
fomentar:
a) Relacion con los clientes.
E1 Big Data proporciona infor-
macion sobre quiénes son sus
clientes e informacion asocia-
da a ellos como donde estan,
qué necesitan, cOmo y cuan-
do desean ser contactados.
b) Lealtad y retencion. El Big
Data puede descubrir qué in-
fluye en la lealtad de los clien-
tes y qué hace que acudan a
Su marca una y otra vez, apo-
yandose en la estadistica.

El Big Data
ayuda a las
aseguradoras a
reducir las
peérdidas por
fraudey
reducir el
numero de
denuncias

Mas a fondo

c) Optimizacion de recursos, que es vital en el ambito empresarial.
Fl Big Data ayuda a determinar el gasto Optimo para los diferentes
canales comerciales y perfeccionar los programas de marketing.

IMPLICACIONES LEGALES

En cuanto a las afecciones legales, existen varias para el Big Data: Por
un lado, la implicacién en la normativa de protecciéon de datos personales
que esto conlleva en lo relativo al cumplimiento de los principios rectores
de la proteccion de datos, como el principio de minimizacion de datos y el
principio de consentimiento como base juridica para el tratamiento de da-
tos. En el informe elaborado Alfonso Ortega, “se ha querido resaltar el im-
portante riesgo que supone la elaboracion de perfiles y el grave impacto
que pueden llegar a tener en los derechos de los individuos”.

Ya que el Big Data implica €l uso de varias calidades de datos, se ha
visto necesario catalogar los diferentes datos personales generados por un
individuo y que pueden ser utilizados por una empresa aseguradora.

Los datos generados por servicios de geolocalizacion presentan una
gran fuente de informacion que genera tanto beneficios como perjuicios.
Por eso, en el informe se ha defendido que los datos derivados de los servi-
cios de geolocalizacion deban incluirse dentro de los datos catalogados
como sensibles; asimismo, los datos biométricos vy los relacionados con la
salud suponen también un gran activo para el Big Data, ademas de ser
considerados como datos sensibles y, debido a ello, estar protegidos por los
mas altos niveles de seguridad que puede otorgar la legislacion sobre pro-
teccion de datos, y a los principios especificos que aporta el CEPD. En este
sentido, el consentimiento explicito se erige como la base juridica mas
utilizada para legitimar el tratamiento de los datos. E1 RGPD ha venido a
modificar la definicion de consentimiento con el fin de eliminar la posibilidad
de la admision del consentimiento tacito para €l tratamiento de datos, al
optar entre varios medios para declarar la afirmacion al tratamiento; aunque
el nucleo fundamental de la definicion sigue intacto. La carga de la prueba
debera recaer sobre aquella aseguradora que recabe el consentimiento.



Mas a fondo

Debido al gran riesgo que genera el tratamiento masivo de estos datos
personales sensibles, la ‘anonimizacion’ de los datos se presenta como solu-
cion, pero es uno de los elementos mas complicados y comprometidos de la
proteccion de datos, puesto que la consecucion de tal objetivo significa la no
aplicacion de la normativa sobre proteccion de datos y, por consiguiente, la
exencion de una gran cantidad de obligaciones civiles y administrativas.

La consideracion de ‘tratamiento’ sobre unos datos supone el punto
de partida para la aplicacion del marco normativo sobre proteccion de
datos a unos supuestos de hecho marcados por la deslocalizacion del tra-
tamiento. E1 RGPD no es ajeno al Big Data, y contempla un supuesto de
hecho especifico para sujetar a la norma cualquier tratamiento de datos
que tenga como destino controlar el comportamiento humano. La deslo-
calizacion del tratamiento es otro de los supuestos modernos y derivados
del auge de las nuevas tecnologias. E1 RGPD viene a tratar este problema
mediante la aplicacion extraterritorial de la norma cuando los datos trata-
dos correspondan a residentes en la Union. En este sentido, las transferen-
cias internacionales de datos personales continuan siendo uno de los ele-
mentos mas importantes de las normas de proteccion de datos. Esto se
demuestra en la gran extension de su régimen en comparacion con lo
estipulado en la directiva.

La institucionalizacion de las normas
corporativas vinculantes supone una gran
estandarizacion y normativizacion de uno
de los pilares de las transferencias, con el
objetivo de alcanzar una importancia si-
milar a las clausulas contractuales tipo,
cuya seguridad esta cuestionada.

Un gran avance para la proteccion
del titular del derecho a la protecciéon de
datos es la regulacion ex novo que reali-
za el RGPD respecto al derecho a la in-
demnizacion. La anterior directiva no

El Big Data
puede traer
tantos
problemas
como
beneficios si
los datos
personales no
son tratados
correctamente

resolvia de manera eficaz esta cues-
tidn y la consecuencia resultante era
un sistema desproporcional en la
Unién Europea. Con la nueva regu-
lacion, el sistema creado responde a
las necesidades de homogenizacion
de una cuestion tan relevante como
el derecho a la indemnizacion del
afectado. Por ello, el RGPD ha creado
nuevas normas de derecho interna-
cional privado con el fin de proteger
al afectado en supuestos de vulne-
racion de su derecho a la proteccion
de datos. La posibilidad que otorga
el reglamento de litigar en el propio
domicilio del demandado cumple
con la funcioén protectora que siem-
pre ha de tener una norma de pro-
teccion de datos. La compatibilidad
con el reglamento ‘Bruselas I bis’
supone una ampliacion de los foros
disponibles, que variaran depen-
diendo del contrato en el que ejerci-
ten tales acciones. Ademaéas, cabe
destacar la posibilidad de no invocar
la accién de responsabilidad del
RGPD, sino reclamar a la asegurado-
ra por un incumplimiento contrac-
tual en el caso de haberse compro-
metido contractualmente a proteger
los datos conforme a la legislacion
vigente.
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salud

Tu salud empieza con
la prevencion

- @ Extensa cobertura en medicina preventiva para
la deteccion precoz de enfermedades oncoldgicas
(especialidades de ginecologia y urologia, entre
otras) y para el diagndstico del riesgo coronario

* @ Amplio programa de planificacion familiar
incluyendo, entre otros:

-

: v Implantacidon del DIU, vasectomia, ligadura de
% trompasy pruebas diagndsticas de esterilidad

ﬂ Programa de control para recién nacidos, revision
medica para adultos y revisiones oftalmoldgicas

ﬂ Cobertura dental, incluyendo una limpieza anual
\ gratuita

Informese llamando al 91 781 22 23 o visitenos en www.asefasalud.es
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VII Congreso Fecor

[.a innovacion
debe APORTAR

Este VII Congreso Fecor, segun dijo su presidente

Maciste Argente en la presentacion, queria ser disrup-

d-— tivo. Tanto es asi, que estuvo abierto a la sociedad,
permitiendo la asistencia a €l de los estudiantes de

[ |
tabilid

Economia y Direccion de Empresa de un instituto de la

ciudad. El eslogan elegido ‘Nuevos tiempos, nuevas

E124 y 25 de octubre se celeBro estrategias’, explicé Argente, tiene que ver con que

en Toledo el VII Congreso F&c's “cuando soplan vientos de cambio, algunos construyen
bajo ellema ‘Nuew muros y otros molinos de viento”.

nuevas estrategi “Alli se dijo, En la inauguracion del Congreso, Juan Alfonso Ruiz,
entre otras cosas quela consejero de Hacienda y Administraciones Publicas de

Castilla La Mancha, resalto “la oportunidad que supone la
transformacion digital para ser eficiente, mas cercano y
optimizar mejor al cliente”. Por eso, las corredurias de esta
Comunidad Auténoma contaran con el apoyo economico

digitalizacion no significa
despersonalizacion. Las
maquinas tienen que estar al

servicio de los corredores. Hay de Castilla L.a Mancha para su transformacién digital.

que utilizar la tecnologia para ser Posteriormente, Raul Martin, director de KM Zero,
mas agiles y efectivos. En desarroll6 su ponencia sobre la ‘Diferenciacion en mercados
cualquier tipo de innovacion se maduros’, cémo juntar una organizacién grande y familiar

tiene que aportar negocio, con _el_ ,mundo_ de la 11r_11,10va01on. En su opinidn, _c,or}]ugar
tradicion con innovacion, en muchos casos, es dificil.

rentabilidad a la empresa que la .
Sin embargo, en su empresa les gusta aprender y

adopta.

S



“estar con emprendedores es aire fresco porque te ayuda
a saber queé se esta haciendo. La curiosidad nos llevo a
adelantarnos al futuro y ver las tendencias y ofrecer
modelos de negocio sostenible y rentable”. No obstante,
apunta que la “innovacion tiene que acabar en negocio,
en rentabilidad”. Hay que tener presente que solo una
de cada 10 startups tienen éxito, 2 de cada 10 sobreviven
y 7 de cada 10 caen.

LA EXPERIENCIA DE LOS EMPRENDEDORES

A continuacion, se abrio el bloque de experiencia
de startups en la que los representantes de Vidoqui (Juan
Manuel Bello), Inspide (Juan José Cabrera), Drive&Win
(Luis Pena), Augurium (Carlos Lopez), Inari (Teresa
Madariaga), Tractable (Gabriel Nieto) y Biofy (Melanie
Carril), presentaron su negocio.

Vidoqui: su negocio consiste en comprar el piso
que alguien quiere pero que no tiene el suficiente dine-
ro para dar la entrada a una hipoteca (el banco solo
conceden el 80% del valor de la vivienda). Se adquiere
un compromiso entre Vidoqui y el futuro dueno de la
vivienda, quien pagara un 5% del valor total y durante
10 afios pagara una renta por vivir en ella. Pasado ese
tiempo, solicitara una hipoteca al banco para adquirir el
total de la vivienda a Vidoqui (es decir €l 80% que queda).
Se trata de una especie de alquiler con derecho a compra.

Inspide: ha creado una plataforma de vehiculo
conectado para proteger a los conductores, ciclistas y
peatones. Da una informacién completa de 1o que esta
pasando y eso te permite no acudir a zonas no seguras
0 incrementar el precio de un servicio en esa zona Si
finalmente tienes que ir.

e A
A

Fecor puede
ayudar a sus
asociados
siendo

proveedor de
plataformas

In situ

Drive&win: proporciona seguros de coche anovatos
sin coste extra y con bonificacion por conducir bien. Para
ello, el joven debe llevar un dispositivo en el coche. La
diferencia con otros sistemas parecidos es que la boni-
ficacion se da en la contratacion de la poliza. Se ha inte-
grado con Ebroker (ver pag. 57 de esta revista).

Augurium: utiliza la inteligencia artificial para
aplicarla al sector asegurador. Con la obtencion de datos
se pueden hacer mejores predicciones. De esta forma
es posible saber la probabilidad que existe de que se
caiga una poliza o saber si hay un fraude, entre otras
cosas. Ademas ayuda en la venta cruzada porque
mensualmente saca un listado de clientes con posibili-
dad de adquirir una podliza.

Inari: emplea varias tecnologias clave (blockchain,
inteligencia artificial y gestion de procesos automatiza-
dos) para incrementar la productividad, el beneficio, la
transparencia y la eficiencia operativa de las empresas
de seguros que la utilizan.

Tractable: utiliza la inteligencia artificial (IA) para
el tratamiento de los siniestros en coches. Recopila datos
de danos, los analiza, permite reparaciones eficientes y
acelera la liquidacion

Biofy: se dedica a convertir los plasticos no reci-
clables, en combustible a través de un proceso quimico.
Se trata de cuidar el medioambiente porque solo el 30%
de los plasticos que se recogen son reciclables.

ASEGURADORAS QUE APUESTAN POR LA
INNOVACION

Tras ellos, los representantes de Santalucia (Angel
Manuel Uzquiza, acompanado de Isabel Bolea, de Oaro),
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Mapfre (Juan Cumbrado y Laura Tejeda), Sanitas (Jesus
Jeronimo), Allianz (Miquel Magem), AXA (Marian de
José) y DAS (Patricio Ilyef) dieron a conocer su acciones
de incubadoras con proyectos disruptivos.

Uzquiza presentd Santalucia Impulsa y Santalucia
Impulsa Empleados. El primero de ellos es un programa
de aceleracion corporativo de proyectos innovadores
especializado en insurtech. Por €l han pasado unas 800
startups de las que han apostado por 15. La asegurado-
ra se muestra interesada por negocios de Hogar, Vida,
Decesos, mundo senior, tecnologias emergentes y digi-
talizacion de procesos y servicios. Uzquiza dio paso a
Isabel Bolea, CEO de Oaro, una startup que ha ganado
la ultima edicion de Santalucia Impulsa. Se trata de un
proyecto basado en blockchain aplicado a los siniestros
de hogar. Esta tecnologia ahorra costes, permite una
relacion mas agil con el cliente, eficiencia de procesos y
la identificaciéon fehaciente de usuarios.

Juan Cumbrado y Laura Tejada, explicaron la razéon
que ha llevado a Mapfre a patrocinar los eSports. “Quere-
mos ofrecer a los jovenes involucrados en esas compe-
ticiones el valor afiadido de la entidad, ser su referencia
en seguros”’. La aseguradora no quiere dejar pasar el
nicho que supone un ecosistema que en Espana ingre-
sa mas de 2b millones de euros. Ademas, dieron a cono-
cer su modelo de innovacion que preside Antonio
Huertas. Por él pasan 240 empresas cada ano de las que
solo se eligen 10 startups para apoyarlas.

Jesus Jeronimo explico que su “objetivo era llevar la
innovacion disruptiva a Sanitas con la ayuda de startups
e introducir las nuevas ideas en las personas que van a
dirigir la empresa”. Presento a la audiencia el Método

La tecnologia
ayuda alos
corredores de
seguros a medir
que esta
pasando en el
negocio

Foren, ganador del programa de talen-
to disruptive, que une la realidad
virtual y la ayuda a los mayores.
Mediante unas gafas virtuales se
engana al cerebro para que las perso-
nas puedan andar cuando una enfermedad les invalida.
Miquel Magem explico la inversion en disrupcion
que esta realizando en su proyecto de innovacion ‘Allianz
X'. La entidad dispone de una incubadora que ha inver-
tido en 20 startups entre las que figura Lemonade, N26
y American Well. En su opinion la tendencia del sector
para 2020-2025 se centrara en: sharing economies,
pension y longevidad, advanced analytics, movilidad,
leads y comunicacion y excelencia operacional.
Marian de José, directora de grandes siniestros y
excelencia técnica aseguradora de AXA, dio a conocer
la tecnologia en la gestiéon de siniestros de alto impacto,
con la utilizacion de la video peritacion para la valoracion
de los darnios. De esta forma se consigue reducir el plazo
de atencion al cliente. Se utiliza la geolocalizacion para
asegurarse de que lo que se esta evaluando es algo que
esta asegurado. Ademas habld de que en los ultimos
anos se dispone de herramientas tecnoldgicas para
reconstruir como ha ocurrido un siniestro de trafico,
como ha sido la colision y los efectos lesivos para los
ocupantes de los vehiculos. Las nuevas tecnologias faci-
litan la gestion y ayudan a la resolucion final de los sines-
tros. Por eso, se deben de implantar en las companias.
Por ultimo, Patricio Ilyef, director de oganizacion IT
DAS, explico 4 proyectos en los que colaboran: Signaturit
(firma digital de pdlizas), Legaliboo (plataforma de gestion
documental), Mind the App (permite grabar evidencias
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digitales de ciberacoso y contactar
directamente con el abogado para
resolver dudas sobre este asunto) y
Unnax (plataforma opin banking para
la agregacion de cuentas bancarias en
el proceso de emision de impago de alquiler (PSD2). Apor-
ta mayor comodidad y mayor agilidad).

Terminé la jornada de la mafiana con Anikilo, un
conocido mobile Gaming Youtuber, que convirtid su
pasion en un negocio. Su estrategia mercantil ha sido
aprovechar el momento y centrarse solo en Youtube. Pero
dijo que es importante crear negocios paralelos a medio
y largo plazo. Animo a los asistentes a hacer cosas dife-
rentes si quieres atraer a un publico nuevo. “Se capta la
atencion haciendo cosas interesantes”, concluyo.

NUEVOS SEGUROS Y SERVICIOS

La apertura del segundo dia corridé a cargo de
Emmanuel Djengue, vicepresidente de la Asociacion de
Jovenes Profesionales del Seguro (AJPS), quien dijo que
el 20,9% de los europeos declaran que estan dispuestos
a comprar seguros en las GAFAs (Google, Amazon, Face-
Book y Apple) por su agilidad. Djengue llamo la atencion
sobre las oportunidades de negocio que estan aparecien-
do en nuevos tipos de seguros y servicios. Por ejemplo,
en ZzhongAn se han dado cuenta de que hay mucho estrés
cuando compras por internet porque no sabes si llegara
el producto y con qué calidad. Por eso, han creado un
Seguro que por una prima muy pequena, si el producto
no tiene la calidad que tu esperas, te devuelven el dinero.

Posteriormente, tomo la palabra Lola Salcedo, IBM
Technical Manager, que explico que la digitalizacion esta

<<

Las corredurias
de CastillaLa
Mancha
contaran con el
apoyo
economico de
esta Comunidad
Auténoma para
su
transformacion
digital
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cambiando la fisonomia empresarial. Ante este nuevo
escenario competitivo, que lo denomino ‘Sindrome Uber’
(cuando un competidor con un modelo de negocio
completamente diferente ingresa en tu industria y arrasa),
solo hay dos opciones: “Cambiar o que te cambien”. Eso
hace que “las aseguradoras se enfrenten a nuevas amena-
zas competitivas que no existian hace cinco anos en el
mercado, por eso necesitan redisenar su propuesta de
valor y su rol en el actual mercado cambiante”.

Salcedo afirmo que la tecnologia digital esta acele-
rando nuevas soluciones y modelos de negocio para las
aseguradoras: la inteligencia artificial (como motor del
aprendizaje y de la personalizacion), la movilidad (faci-
lita la presencia y actuacion en el lugar del riesgo), anali-
tica (mejora la toma de decisiones mediante el
descubrimiento de patrones relevantes), el cloud (se pasa
de sistemas tradicionales a entornos flexibles, escalables
y agiles); blockchain (mejora la transparencia y la eficien-
cia a través de una mayor colaboracién y confianza),
internet de las cosas (captura en tiempo real de datos
digitales de activos fisicos), software como servicio (faci-
lita nuevas opciones de experimentacion para asegura-
doras y nuevos participantes) y plataformas (modelos y
ecosistemas que facilitan compartir costes y riesgos).

Las fuerzas disruptivas estan cambiando el negocio
asegurador, aseguro Lola Salcedo. “El cambio tecnologi-
co sobrepasa la agilidad del sector (mas del 50% de ejecu-
tivos del sector piensan que la tecnologia impactara en
sus parametros de negocio); los riesgos cambiantes crean
nuevas necesidades en los productos (el 64% de las asegu-
radoras creen que la digitalizacion y la conectividad crea-
ran nuevos riesgos en la proxima década); los cambios
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demograficos impactan en la oferta y la demanda (el 72%
de los millennials prefieren seguros basados en el uso, a
las coberturas tradicionales); el contexto sociopolitico
favorece modelos innovadores (el 81% de los ejecutivos
del sector creen que las fuerzas del mercado seran €l prin-
cipal factor de influencia en su negocio); la globalizacion
y la conectividad potencian la aparicion de nuevos parti-
cipantes (hay mas de 9.000 aseguradores solo en los
paises de la OCDE):; y se produce una fragmentacion de
la cadena de valor (en 2016 la inversién en insurtechs
alcanzo 1,69 billones de dolares)”.

Para mantenerse por delante de la competencia, la
representante de IBM senald tres retos: “reforzar la
propuesta de valor y experiencia de cliente; evitar las
limitaciones operacionales de los sistemas legacy; vy
apartarse del pensamiento asegurador tradicional”.

Tras su intervencion, Lola Salcedo se sometio a una
entrevista en la que entre otras cosas dijo que los corre-
dores pymes pueden acceder a la tecnologia porque esta
se ha extendido mucho y se ha democratizado. La idea
es empezar con productos que se costumizan. Por ejem-
plo, en Fecor hay muchos datos a los que se les puede
sacar partido sin tener que realizar una gran inversion,
ya que se puede optar por el pago por uso. Fecor puede
ayudar a sus asociados siendo proveedor de plataformas.
“Por poco coste se puede obtener mucho beneficio”,
aseguro.

ANTE LOS DESAFiOS DE FUTURO

En la primera mesa redonda del dia se hablé de
como se estan posicionando las asociaciones ante los
desafios de futuro. Estuvo moderada por Juan Carlos

MACISTE ARGENTE NO SE PRESENTA
A LA REELECCION COMO PRESIDENTE

DE FECOR

Al final de la segunda
jornada del VII
Congreso de Fecor,
Maciste Argente
comunico que no se
presentara a la
reeleccion como
presidente de la
federacion en
diciembre “por

4

razones profesionales”.

En su despedida
senalo que “hemos
sido capaces de llevar
a Fecor a una posicion
de enriquecimiento
empresarial de la que
no debe bajar”. No
obstante, dijo que
“nos gustaria tener un
Fecor mas grande en
ndamero de
asociaciones. El sector
necesita una
intermediacion
fuerte”. Y dio las

gracias a “todas las
companias, porque
han confiado en

nosotros y nos habéis
ayudado”.

Su equipo, a través de
Miguel Antonio
Alvarez, reconocié el
“compromiso y
generosidad de
Maciste y la fortaleza
y union que nos ha
trasladado al equipo”.
En su intervencion en

la clausura del
Congreso, Radl Casado,
subdirector de
Autorizaciones,
Conductas de Mercado
y Distribucion de la
DGSFP, también quiso
tener unas palabras de
despedida para
Argente, al que le
reconocio que es una
persona productiva y
que siempre tiene un
talante de apoyar.
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Lopez Porcel, presidente de Agers, y contd con la presen-
cia de Silvia Manjon (Anacose), Néstor Diaz (Asociacion
Cantabra), Martin Rojo (Aprocose), Tomas Rivera (Espa-
nor), Juan José Ruiz (Euskalbrok), Miguel Antonio Alva-
rez (Grupo Intercor), Juan Antonio Marin (Mediavanz) y
José Luis Gonzalez (HiB).

Entre otros aspectos, se puso de manifiesto el
importante papel que las asociaciones pueden jugar a
la hora de dar a conocer a la sociedad el papel del corre-
dor; también pueden ayudar a estar atentos a los cambios
que se produzcan en los consumidores; en la formacion
0 en extender la gerencia de riesgos como un valor dife-
rencial, porque cada dia la demandan mas las pymes.
Hay que ser mas eficientes para ser mas rentables.

Se planteo la idea de ser generalistas en los concep-
tos para después especializarse en ciertos productos.
“Si vamos a un segmento mas especializado podemos
dar un mejor servicio”, se dijo. ks necesario estar cerca
del cliente y que vea que los corredores le pueden apor-
tar algo.

Al terminar la primera parte de la manana, se entre-
g6 el Premio Fecor al compromiso profesional a Gonza-
lo Iturmendi, por sus valores éticos, por su saber hacer
en los negocios y por su calidad humana.

EL CORREDOR INSURTECH

Tras la pausa para el café, se abordo el tema del
corredor insurtech con dos mesas redondas. Una mode-
rada por Cristina Gutiérrez, gerente de Fecor, en la que
participaron Juan David Re (Ruiz Re), Alejandro Marin
(Brokalia), Manuel Loépez (Vida Ahorro) y Alejandro
Mocholi (Ferrandiz y Mocholi); y la segunda moderada
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digitalizacion
destacan 4
cosas: sencillez
en procesos
internos,
productos mas
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cruzada
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por Higinio Iglesias, CEO de Ebroker,
y en la que participaron Cristina del
Ama (Allianz), Pedro Navarro (AXA),
Fernando Loépez (Mapfre), Fermin
Riano (Generali) y Jordi Riera (DAS
Seguros).

En la primera de ellas, cada corredor presentd su
estrategia de negocio utilizando la tecnologia. Juan
David Re explicOd que, en poco tiempo, han pasado de
tener el 80% de los recibos sin domiciliar a transformar-
se en una correduria puntera. Aconsejo que “sino lo eres,
actua como silo fueras... Hasta que los seas...”. Explico
que la tecnologia les esta ayudando a medir qué esta
pasando en el negocio. Es vital la transparencia con los
empleados, afirma que “les hacemos participes de 1o
bueno y de lo malo. Eso ha generado un sentido de perte-
nencia en el equipo”. Para él “innovar es encontrar
Nnuevos 0 mejores usos a los recursos que tenemos”.

Alejandro Marin indico que Brokalia es una corre-
duria de seguros en la nube para administradores de
fincas. Reciben 300 peticiones y 500 siniestros al mes
sin tener que ponerse en contacto con los administra-
dores de finca de forma personal.

Manuel Lopez presento el proyecto mas importan-
te en este momento: Vida ahorro. Se trata de una apli-
cacion que permite que un porcentaje de la compra que
se realiza vaya a un producto de jubilacion. Ya hay 150
empresas o partners adheridas al proyecto porque es
una plataforma de fidelizacion para ellas.

Alejandro Mocholi se mostré como un apasionado
de la innovacion. Para él “hay tanto por hacer en el
mercado, que es maravilloso.Hay que empezar a andar
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AFANION RECIBE LA RECAUDACION
DEL PARTIDO SOLIDARIO

Por la tarde del primer
dia se celebré el
tradicional Partido
Solidario que enfrento
a corredores de
seguros contra
aseguradoras y que
ganaron estas altimas
por 3 al.la
recaudacion del
partido se entrego por
la noche a la
asociacion Afanion que
ayudan a los ninos con
cancer de Castilla-La
Mancha, constituida en
1995 con el objetivo
de mejorar la calidad
de vida de estas

agradecimiento
a los corredores
por su
participacion

familias.

Antes de la cena de
gala, Falvia Rodriguez-
Ponga, directora
general del Consorcio
de Compensacion de
Seguros, dirigié unas
palabras de

activa ayudando
a sus clientes a
tramitar los
siniestros de la
DANA. Es el
evento que
mayor nimero
de siniestros ha
provocado en el
Consorcio (llevan
63.000 siniestros y se
espera que lleguen a
los 65.000) que
supondran entre 420 y
430 millones de euros.

y el primer paso es que creamos que lo podemos hacer.
Porque lo imposible solo cuesta un poco mas”. De todos
los proyectos de Ferrandiz y Mocholi, el preferido para
él es Kite Day, un producto de gestion por dia en el segu-
ro de ski surfing. Mocholi se declara un gran enamorado
de las redes sociales y las utiliza para este producto.
Ademas comentd que “la economia colaborativa tiene

mucho recorrido y tenemos que estar alli”.

En el coloquio posterior, estos corredores declararon
no tener miedo a ser copiados en su innovacion. Lo impor-
tante es centrarse en querer aportar valor. Ademas se
seniald que las asociaciones pueden aportar economia
para invertir en tecnologia. “Pero es muy dificil que todos
se pongan de acuerdo en queé es lo importante para todos”.

En la segunda mesa redonda, los representantes
de las aseguradoras se mostraron fieles defensores del
canal corredor. Ademas, sefialaron que la digitalizacion
no significa despersonalizacion. La digitalizacion no se
puede entender sin los corredores. Las maquinas tienen
que estar a su servicio. Hay que utilizar la tecnologia
para ser mas agil y efectivo. Se destacaron 4 cosas en
digitalizacion: sencillez en procesos internos, productos
mas simples, incrementar las ventas del canal y la explo-
tacion del dato para hacer mas venta cruzada.

En el tema del EIAC, se estuvo de acuerdo en que
el 1 enero de 2020 sera una realidad y quien no esté
adaptado a €él, tendra problemas. Este estandar permite
aportar mucha informacién al cliente.

FEl Congreso fue clausurado por Raul Casado, subdi-
rector de Autorizaciones, Conductas de Mercado y Distri-
bucion de la Direccion General de Seguros y Fondos de
Pensiones (DGSFP). Casado destacd que la tecnologia
ya se esta dejando notar en las altas de los corredores
porque parte de ellos ya tienen un componente tecnolo-
gico. Desde el punto de vista tecnologico, dijo que la
Administracion tiene que hacer sus deberes: poner en
marcha el sandbox y en segundo lugar, adaptarse a los
tiempos (el regulador y supervisor tiene que ser mas rapi-
do a la hora de adaptarse a los cambios y novedades).
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El video marketing al alcance de
las pymes y emprendedores

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

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

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

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

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

en los que trabajas.

Consulta todas tus dudas con un simple email: carmen@pymeseguros.com
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De los mas de 10.000 expedientes de
reclamaciones que la Direccion General de
Seguros y Fondos de Pensiones (DGSFP) recibio
en 2018 solo 71 fueron realizadas por los clientes
contra la labor de sus mediadores. Asilo resalto
Begona Outomuro, responsable del area de
Consultas y Reclamaciones de DGSFP, durante
su ponencia en el XXII Foro de Gestion de
Corredurias organizado por Adecose.

Borja Lopez-Chicheri, director gerente de Adecose,
aprovecho la presentacion del evento para dar a conocer
las ultimas noticias que tiene la asociacion sobre la defi-
nitiva transposicion al ordenamiento espanol de la nueva
Ley de Distribucion (IDD). A espera de la formacion de
- 4 Gobierno, a partir del préximo 10 de noviembre, les han
XXII Foro de Gestion de Corredurias de Adecose comunicado que se desarrollard por via urgente a través
de Real Decreto Ley, por lo que, de cumplirse estos
L D G SF . b - plazos, podria entrar en vigor en la primavera de 2020.

a- re C]- 10 ap enas Precisamente, la adaptacion a la nueva Ley de

. Distribucién centro, junto con la problematica de las

71 re ClamaC10ne S a cartas de condiciones, la primera mesa redonda de la
jornada. Martin Navaz, presidente de Adecose, recordo

" como en 2006 se empezo a trabajar para elaborar esas

10 S me dl adO re S cartas con las aseguradoras, para establecer una relacion

de igualdad entre companias y corredurias. Aunque ya

o estan ampliamente implantadas en el mercado, con la

e1 ano p aS adO nueva IDD tendran que adaptarse. “En cualquier caso,

nos han dado una seguridad juridica como no habiamos
tenido nunca”, ha recalcado.

PymeSeguros



COMISIONES POR LABORES NO DE MEDIACION

Fernando Blanco, socio director de Blanco &
Asociaos Abogados, recalco que las cartas de condicio-
nes establecen todo 1o que se puede hacer en el ambito
de la mediacion, pero también otras labores de consul-
toria, no sujetas a comisiones, sino prestaciones de servi-
cios que se pueden realizar con sus honorarios
correspondientes, como servicios de consultoria, tales
como verificacion de riesgo de los clientes, informacion
financiera sobre las aseguradoras, evaluacion de la cali-
dad de gestion de siniestros de las companias.. ..

Ademas, los corredores podrian recibir comisiones
si, aparte de las labores puras de la mediacion, se hicie-
ran otras de administracion y gestion como emitir cartas
de garantias y suplementos, cobrar primas o realizar €l
pago y control de siniestros. También actuaciones de
peritacion, que prohibe la ley, excepto cuando el corre-
dor perita los siniestros de su propia cartera.

Se hizo alusion al régimen juridico que se contiene
en el proyecto de ley de la IDD, que se mantendra muy
similar al modelo actual, pero incluye un apartado nove-
doso en el articulo 30.5, en el que resefna que “se preci-
sara el consentimiento del tomador del seguro para
modificar la posicion mediadora en el contrato de segu-
10 en vigor”. “Esto, que es de sentido comun, no esta
contemplado en la actual legislacion”, ha anadido.

David de la Cueva, vocal de Adecose, hizo hincapié
en su alocucion en el valor de las cartas de condiciones
que la asociacion ha promovido con las companias, “que
establecen unas reglas de juego que aceptamos las dos
partes”. Aunque es voluntaria la adhesion a la misma,
recomienda que las corredurias al menos la valoran, pues

ASOCIACION E
.coajgliar -

Los corredores
pueden cobrar
comisiones
aparte de su
labor como
mediadores, si
hacen tareas de
consultoria,
administrativas
o de peritaje

regula una serie de aspectos muy importantes, como:

= F] cambio de corredor. Establece que, si es antes del
vencimiento del contrato de seguro, sera inmediato
solo a efectos administrativos, pero econdmicamente
solo cuando éste llegue a su fin.

= [.a caucion. La ley exige a todas las corredurias que si
se hace gestion de cobro de la prima por cuenta de la
aseguradora hay que tener un aval o una caucion que
cubra el 4% de los importes de las primas. En las cartas
de condiciones se establece que, si la aseguradora
concede a la correduria que realice esta labor, ese 4%
no sera exigido.

= [.a proteccion de datos. Queda establecido que ambas
partes son responsables del tratamiento de la informa-
cion de sus clientes.

= [.a terminacién de la carta de condiciones. Cuando se
acaba, se le siguen reconociendo al corredor los dere-
chos econdtmicos de la cartera de clientes que ha apor-
tado a esa companiia, siempre que siga figurando como
mediador de la pdliza.
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MULTIRRIESGO, EL RAMO
CON MAS RECLAMACIONES
Tras esta mesa redonda, Begona
Outomuro, responsable del area de
Consultas y Reclamaciones de la
Direcciéon General de Seguros vy
Fondos de Pensiones (DGSEP), hizo
un analisis del Informe de Reclama-
ciones 2018, que su organismo publi-
co el pasado julio. En el mismo se recoge que €l afno
pasado se gestionaron 10.383 expedientes presentados
ante el Servicio de Reclamaciones publico (cifra que se
dispara a 110.114 en el caso de las quejas puestas direc-
tamente ante las aseguradoras). De los 6.060 ya resueltos
en el momento de su intervencion, un 31% aproximada-
mente fue favorable a la entidad, un 28%, al interesado y
en el restante 41% no se pudo realizar un pronunciamien-
to expreso que estimara o desestimara la pretension del
interesado. Destaco que Multirriesgos es el ramo con mas
reclamaciones (38,71%), muy por encima de Autos
(13,06%), Enfermedad (10,42%) y Vida (10,27 %).
Outomuro resaltd que solo 71 reclamaciones admi-
tidas fueron hechas frente a la actuacion de los corre-
dores. En estos casos, la labor de la DGSFEFP es valorar si
se ha dado el asesoramiento adecuado al reclamante.
Cuando la reclamacion es sobre las companias,
Outomuro expuso los criterios en los que se basa la DGSFP
para solventarla en uno u otro sentido, como que en Asis-
tencia Sanitaria en los cuestionarios previos no se pregun-
te al cliente sobre alguna dolencia previa concreta, por lo
que no se le podria denegar la prestacion en caso de
requerir tratamiento sobre la misma; o en Hogar condi-

e il
Multirriesgos es
elramo que
recibe mas
reclamaciones
por parte de los
clientes,
seguido de
Autos,

Enfermedad y
Vida

cionar la cobertura a que el tomador
lo repare en un tiempo concreto
menor al establecido por ley.

Ademas, recordo a los corredo-
res que ellos pueden hacer la recla-
macion a la DGSFP en nombre de
sus clientes y, en caso de que sean
ellos los reclamados, les recomendo
que guarden todo tipo de documen-
tacién, como mails, que acrediten que su asesoramien-
to ha sido el correcto.

LOS MEDIADORES, CANAL PREFERIDO DE
LOS AFECTADOS POR LA DANA

Tras una breve exposicion por parte de Flavia
Rodriguez-Ponga, directora general del Consorcio de
Compensacion de Seguros (CCS), sobre el papel de este
organismo, Alejandro Izuzquiza, director de Operaciones
de la institucion, expuso como se realiza la gestion de
las indemnizaciones por riesgos extraordinarios.

La diligencia se realiza a través de 6 subdirecciones
de los servicios centrales y 14 delegaciones territoriales
y existen dos procedimientos segun el caracter de los
siniestros (“es importante conocerlos para que el corre-
dor sepa donde derivar a sus clientes”): todos los riesgos,
menos viento; y riesgos de viento.

Izuzquiza asegurd que en un plazo maximo de 72
horas tras recibir la solicitud de indemnizacion, el
Consorcio envia a los peritos para conocer los danos y
en un maximo de 10 dias comienzan los primeros pagos.
Se tarda entre 3 y 4 meses en gestionar el conjunto de
la siniestralidad.



Fl director de Operaciones del
CCS se centro en el caso de la DANA
que azoto la peninsula a mediados
de septiembre, que fue “la situacion
con mas siniestros de la historia del
Consorcio”, de la que se espera que
haya hasta 65.000 solicitudes de
indemnizacién y se dispensen 428,1
millones en pagos a los afectados.

Ademas de destacar que por
primera vez las solicitudes a través de la web han supe-
rado al Centro de Atencion Telefonica (69% frente al 27%
y apenas un 4% en papel), es destacable que la mayoria
de afectados han realizado sus reclamaciones a través
de sus mediadores, superando las realizadas a través de
las aseguradoras y de los propios afectados. En concre-
to, el 51% de las solicitudes de siniestros en Alicante; el
60%, en Valencia; vy el 42%, en Murcia las presentaron
agentes y corredores.

LA DIFICULTAD DE LAS RENOVACIONES
ANTE UN MERCADO DURO

La jornada concluyd con una mesa redonda que
abordo el tema de las renovaciones y en la que partici-
paron Vicente Cancio, CEO de Zurich; Ignacio Borja,
CEO de Chubb; José Luis Ferré, CEO de Allianz; y Tim
Jehnichen, presidente de Munich RE.

Cancio advirtio de que en la actualidad nos encon-
tramos en un “momento delicado” por la situaciéon econo-
mica que vive Europa, lo que vislumbra un escenario
complejo a largo plazo. De ahi que considere que este
ano va a haber un mercado dificil para los compradores.

<<

LaIDD se
tramitara de
forma urgente
tras las
eleccionesy
podria entrar en
vigor la
primavera de
2020
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Los corredores, como asesores de
estos, también tendran complicacio-
nes, por lo que recomienda anticipa-
cion: “Cuanto antes estén las
revisiones de las pdlizas, mejor”.

Ademas, Borja puso sobre la
mesa el auge de las catastrofes natu-
rales en los dos ultimos anos, que ha
balanceado el negocio asegurador.
“Una siniestralidad alta y unos retor-
nos bajos hacen un mercado duro”, atestiguo. A ello se
suma la amenaza de Brexit, por la que habra muchas
cancelaciones de podlizas -a su entender- y se endure-
ceran los precios. Por ello considera que “hay que estruc-
turar un programa de renovaciones que impacte lo
menos posible en los clientes”, a la vez que reclamo
cooperacion entre aseguradoras y mediadores.

Ferré recalco la enorme competencia que existe en
el mercado espanol de la distribuciéon de seguros (corre-
dores, banca, venta directa), que no es equiparable a
ningun pais europeo, 1o que ha facilitado que el cliente
esté demasiado educado en el precio, “eso dificulta poner-
lo en el precio técnico”, con primas mas altas, pero mayo-
res beneficios. Y mas, como senald, porque los seguros
individuales tienen unas primas medias relativamente
bajas, dado que en los ultimos anios cada vez los riesgos
extraordinarios se estan convirtiendo en ordinarios, lo que
llevara a un endurecimiento en las renovaciones.

Coincidi¢ Jehnichen en que hay que buscar el
rendimiento a través de la cuenta técnica, toda vez que
los bajos tipos de intereses no solo afecta a los bancos,
sino también al sector seguros. “Para eso se requiere un
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precio justo durante un periodo largo”, aclard. Y aunque
considerd que este ano van a ser mas duras las renova-
ciones que en ejercicios anteriores, en kEspana, compa-
rado con otros paises, el mercado esta mas estable.

Con todo, Navaz valordé que, si como dijeron los
profesionales aseguradores, el mercado es duro de
verdad, el valor que los corredores y aseguradoras apor-
tan a los clientes es mayor.

En este sentido, Borja quiso afectar que, en cual-
quier caso, todo este contexto de presion es mas eviden-
te en las grandes empresas, que facturan a partir de 30
millones de euros, pues ya se estan viendo afectadas por
la incertidumbre internacional: “El riesgo pyme es mas
local y aunque hay mayor competencia en ciertas cober-
turas, no hay muchas diferencias”.

EL RETO DE ESTANDARIZAR PROCESOS

Para cerrar la mesa redonda se trajo a colacion el
tema de la digitalizacion en los procesos aseguradores.
Navaz llamo la atencion de que la falta de informaciéon
y de recursos para invertir en este aspecto clave para
las corredurias en el futuro, junto con la velocidad que
estan llevando las aseguradoras en esta materia, hacen
que se vayan a llegar a los mismos objetivos en tiempos
equidistantes.

Cancio se mostro bastante optimista con el sector
de la distribucion y considerd que aun queda tiempo para
lograr un aparejamiento en ambos ritmos, porque en defi-
nitiva “en el mundo vamos a ser todos digitales, por 1o
que tenemos que hacer este sector mas atractivo, pues
la tecnologia ayuda a los negocios de las corredurias”.

Para Ferré se trata de un cambio en el sector dificil

Las cartas
de condiciones
han dado alos
corredores una

seguridad
juridica

de afrontar, aungue inevitable, toda vez que la comuni-
cacion con el cliente cada vez es mas digital. El aboga
por pasar de la fragmentacion actual en el sector a una
estandarizacion de procesos, “que no va en contra de la
personalizacion que toda compania tiene que tener con
sus clientes”.

“La digitalizacion va a dar la vuelta a la eficiencia
de nuestras empresas”, aportdé Navaz, para quien las
corredurias tienen por delante ese reto, “dificil de afron-
tar”, porque no se disponen de recursos ni de informa-
cion. “Muchos corredores no se pueden estandarizar
porque no poseen la tecnologia adecuada”, aclaro.

En esta linea Ignacio Borja hizo autocritica e insto
a las aseguradoras a buscar la férmula para acercarse al
cliente, pues “la digitalizaciéon es ya una realidad”. De
hecho, ante la complicacion de los riesgos, Jehnichen
valord que los corredores van a tener todas las herra-
mientas digitales a su disposicién de la mano de las
aseguradoras. Efectivamente Borja matizo que a las
companias les interesa que sus corredores dispongan
de todos esos recursos tecnologicos para que se los
puedan ofrecer a sus clientes.

AITANA PRIETO
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EMPRESA SEGURA

Luis Saez de Jauregui, director de
Distribucién y Ventas de AXA Espana

Cuando hablamos de infrase-
guro, en la mayoria de las ocasiones,
nos viene a la cabeza de manera au-
tomatica el seguro de Hogar. Aquella
situacion en la que a las familias,
para preservar una parte importante
de su economia domeéstica, se les
asegura su hogar por un valor infe-
rior a su valor real. Se trata de un
regalo envenenado que se les hace
a esos clientes, porque el ahorro de
unos muy pocos euros hoy puede
hacer que, en caso de sufrir un si-

El entorno economico es un factor determinante porque en muchos casos los
seguros se equiparan al nivel de facturacion de las empresas, siendo muy habitual,
después de una fuerte crisis, que nos encontremos con empresas que no han
ajustado sus valores de facturacion en las polizas resultando en fuertes
infraseguros que hacen ineficaces la proteccion de dichos seguros. La mediacion
profesional tiene ahi una oportunidad de poner su oficio en valor, siendo un
auténtico partner y gestor de riesgos de la actividad empresarial del asegurado.

niestro, la indemnizacioén para repararlo no alcance a cubrir ni la mitad de su
coste. Y luego, claro, viene la mala prensa del seguro (y con cierta razéon), con
el consiguiente comentario de: nunca estan cuando se les necesita, no cubre
lo que yo creia que estaba cubierto. ..

Sin embargo, en contra de lo que se pudiera pensar, este esquema mental
no es patrimonio exclusivo de las familias. También sucede en las empresas.

EL AHORRO MAL ENTENDIDO

No son pocas, sobre todo pymes, las que no estan bien cubiertas por una
falsa sensacion de ahorro y un mal entendido ajuste de su estructura de costes
en detrimento de una proteccion, de cuyas consecuencias, muchas veces, no se
es consciente. Y, precisamente, la labor de la mediacion profesional es arrojar un
poco de luz y advertir del grave perjuicio que puede acarrear €l infraseguro en

PymeSeguros



las empresas. En ocasiones la media-
cion no profesional puede verse ten-
tada ante la posibilidad de encontrar-
se en la disyuntiva de intentar buscar
una prima por debajo del valor del
riesgo al que esta expuesto un clien-
te antes que perderlo.

Y aqui el valor del asesoramien-
to de la medicion profesional resulta
fundamental.

Puede que ciertos empresarios
tengan presente la necesidad de cu-
brirse de la pérdida de un activo, ya
sea mobiliario o inmobiliario; sin em-
bargo, coberturas como la de respon-
sabilidad civil (RC), puede requerir de
un mayor esfuerzo de concienciacion.

Lalabor dela
mediaciéon
profesional es
arrojar un poco
de luz y advertir
del grave
perjuicio que
puede acarrear
elinfraseguro
en las empresas

La cobertura de RC esta presente a lo largo de la cadena de valor de
una empresa, durante la fase de planificacion, montaje, almacenamiento,
servicio o distribucién, incluso uso del producto; asi como los impactos
derivados de éstos, como puede ser la responsabilidad medioambiental.

El entorno econdmico es un factor determinante porque en muchos
casos estos seguros se equiparan al nivel de facturacion de las empresas,
siendo muy habitual en estos tiempos, después de una fuerte crisis, que
Nnos encontremos con empresas que no han ajustado sus valores de factu-
racion en las polizas resultando en fuertes infraseguros que hacen inefica-

ces la proteccion de dichas polizas. Y la mediacion profesional
tiene ahi una oportunidad de poner su oficio en valor. Y
no solo desde un punto de vista del negocio, que tam-
bién, sino por la posibilidad de ser un auténtico part-
ner y gestor de riesgos de la propia actividad empre-
sarial del asegurado. Porque cuanto mejor le vaya al
empresario, mejor para la mediacion y para las ase-
guradoras.

Know You Can
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Productos

‘TuHogarlQ' para propietarios,
arrendadores o inquilinos

‘TuHogarl0’ es el nuevo seguro de
Hogar de las aseguradoras del
Grupo ACM Esparfia que ofrece, a
traves de diferentes modalidades,
soluciones para las necesidades de
propietarios, arrendadores y/o
inquilinos.

Como en casa, 8n ninguna parte

Elseguro cubre los sucesos e imprevistos
mas frecuentes en un hogar, como la ne-
cesidad de un reparador de urgencias (en
menos de 3 horas), problemas de electri-
cidad, cerrajeria, fontaneria, incendio, inundacién y danos por agua, rotura
de cristales, fendmenos atmosféricos, proteccion juridica, responsabilidad
civil, robo. .. e incluye muchas mas coberturas y garantias opcionales.
Ademas, incorpora servicios de bricolaje, averia de electrodomeésticos, des-
atascos, reparacion de averias de agua sin dafnos, soluciones informaticas y
servicios telefonicos médicos y sociales, entre otros.

‘TuHogar10’ se presenta en varias modalidades, Access, Complet, Complet
Plus y Arrendador, y cuenta con 10 compromisos que plasman la vocacion
de servicio y ayuda al cliente: Atencion telefénica 24/365; Reparadores de
urgencia en menos de 3 horas; Concertacion de cita con el reparador al de-
clarar el siniestro; Adaptacion a horarios del cliente; Informacién continuada
durante el siniestro con seguimiento online; Garantia de la reparaciéon y con-
trol de calidad del servicio del reparador; Soluciones personalizadas en caso
de siniestros no reparables; Soluciones y servicios mas que un seguro: bri-
colaje, asistencia y proteccion digital, atencion.

Seguro TuHogar10

B sexprdy piwa Seniiise Exsmpre COnD e o

Previsora Bilbaina
halanzado el
seguro de
‘Tranquilidad
Laboral’,un
producto destinado a los auténomos que
busca garantizar sus ingresos en caso de que
sufran una incapacidad temporal por lesiéon o
enfermedad

Seguro de indemnizacion
por baja laboral paralos
autonomos

La entidad indemnizara al autonomo que sufra una
convalecencia por enfermedad o lesion los dias que
le correspondan, siempre en funcion de un baremo
previamente establecido.

Para que el cliente pueda cobrar la cuantia integra
tan solo tiene que presentar el diagnostico médico,
independientemente de los dias que esté sin tra-
bajar.

Ademas, la nueva pdliza ofrece multiples coberturas
que el cliente puede anadir como complementarias.
Un ejemplo de ello es la posibilidad de contratar una
indemnizacion baremada ampliada, en caso de que
la baja sea mayor que la establecida en la garantia
principal o beneficiarse de un servicio de rehabilita-
cion y fisioterapia.

PymeSeguros
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Nuevo fondo en la cesta de inversiones responsables de Asigna

AXA ha incluido un nuevo fondo en su cesta de es menos probable que asuman Iiesgos excesivos, Son menos
inversiones responsables de su unit linked 'Asigna’. Se propensas al pensamiento de grupo y presentan una mayor pre-
trata del fondo ‘AXA WF Framlington Women disposicion a la innovacion.

Fl fondo se centra en medidas de impacto tales como el porcen-

Empowerment’, que invierte en empresas que apuestan _ _ : o .
P ' d P q P taje de mujeres en el Consejo de Administracion, puestos de alta

por la diversidad de género.

El objetivo del fondo ‘AXA WEF Framlington Wo-
men Empowerment’ es generar rentabilidad fi-
nanciera a largo plazo, asi como un impacto social
positivo.

Distintas investigaciones muestran que aquellas
companias con mayor diversidad de género a ni-
vel de la alta direccion estan mejor gestionadas,

direccién y en puestos gerenciales y en plantilla.
Ademas, para cumplir los objetivos en materia de
impacto social, las companias deberan tener una
representacion minima de mujeres del 20% en el
Comité Ejecutivo y en el Consejo de Administra-
cion (minimo el 10% con respecto a mercados
emergentes); o bien haberse adherido a los Prin-
cipios para el Empoderamiento de la Mujer de
Naciones Unidas.

Vammos en su objetivo Cobertura para Cazadores

de elaborar productos de

seguros El seguro de Responsabilidad Civil para Cotos de Caza has-
extremadamente ta 2014 se trataba de un seguro de alto riesgo con poca ofer-
completos y adaptadosa  taen el mercado y unas coberturas muy basicas que no cu-
las necesidades reales de  brian las necesidades reales del Coto, ni de la Junta y socios Va“““ £/
los clientes harealizado &6l mismo. o _ o
un estudio de mercado y Vammos ha conseguido diseniar, ]untp a varias asociaciones _ o
ha detectado mas de 50 de cazadores, un producto con gmphas coberturas demandadas desde hace tiempo porN la medla.cmn
) de seguros para la Junta de Gobierno del Coto, la RC Voluntaria de los cazadores, los dafios a cultivos,
nichos donde_ .91 seggrp limites por victima adecuados al baremo, inclusion de las actividades de caza realizadas en el Coto.. ..
de Responsabilidad Civil  ggte producto se distribuira exclusivamente mediante mediadores de seguros v ya esta disponible en
sehaquedado 1a plataforma Vammos Digital, desde donde no sdlo se tarifica y emiten las pdlizas, sino que también
totalmente obsoleto. se activan procesos robotizados de marketing que ayudan a la venta del producto.

= T LA MEJOR PROTECCION
os JJ PARA COTOS DE CAZA




Productos

Ciberseguridad para pymes

Generali ha lanzado un nuevo producto disefiado
especificamente para prevenir el riesgo digital en el
entorno de pymes.

Esta solucion cuenta con una plataforma online que analiza la
situacion de las companias y elabora un informe personalizado
con las posibles vulnerabilidades. De este modo, los clientes
pueden adelantarse y reducir su exposicion al riesgo cibernético
asegurando asi el correcto funcionamiento de los sistemas in-
formaticos y garantizando la confidencialidad y privacidad.
Ademas, en caso de sufrir un ataque, Generali Ciberseguridad
ofrece proteccion frente a los danios que pudieran ocasionarse
no solo al asegurado, sino también a terceras partes implicadas.
La compania contempla multiples escenarios desde la pérdida
o0 robo de informacién confidencial, hasta atagques en medios
digitales que puedan derivar en casos de difamacion, violacion
de los derechos de autor y privacidad de terceros. Asimismo,
este nuevo producto ofrece un servicio de asistencia técnica
ilimitada que proporciona asesoramiento y acompanamiento las
24 horas del dia a los clientes.

Baja o O s tegyporalide o
“Minimiza Su roporcusion con nUosIn s

Vammos ha lanzado al
mercado el primer producto
de seguros que amplia las
contingencias recogidas en
los convenios colectivos de

empresas y que suponen un
gran coste para los empresarios.

Cobertura para el empresario
frente a las bajas laborales de sus
empleados

‘Baja Laboral’ es el nombre que Vammos ha dado a este produc-
to que cubre el complemento a la prestacion de la Seguridad
Social que tiene que pagar el empresario: el 100% del salario los
tres primeros dias, el 40% desde el 3° hasta el 20°y el 25% desde
el 21° hasta los 365 dias que puede durar como maximo la baja
laboral (sin pasar tribunal médico). El seguro de Baja Laboral no
soOlo cubre el complemento que debe pagar el empresario, tam-
bién da cobertura a la cuota de la Seguridad Social que tiene que
seguir abonando el empresario (normalmente el 30% del salario
base) y se puede contratar conjuntamente con la cobertura de
Accidentes de Convenio.

Como el resto de productos de Vammos, el seguro de ‘Baja La-
boral se distribuira exclusivamente mediante mediadores de
seguros y ya esta disponible en la plataforma Vammos Digital,
desde donde no sdlo se tarifica y emiten las podlizas, sino que
también se activan procesos robotizados de marketing que ayu-
dan a la venta del producto.

PymeSeguros



Productos ¢Y Si el inquilino
. no paga?
‘Puente Garantizado’, un Pag

nuevo plan de pensiones

Mapfre lanza ‘Puente Garantizado’, un plan de
pensiones, especialmente disefiado para los
clientes que no quieren asumir ningun riesgo en
sus ahorros destinados a la jubilacion y que
desean invertir con la certeza de que al
vencimiento su capital esta garantizado.

Las ventajas de ‘Puente Ga-
rantizado’ radican en que a
fecha de vencimiento el
cliente obtendra el 100% de
la cantidad invertida. Asi-
mismo, ofrece una posible
rentabilidad variable ligada
al Eurostoxx b0, siendo esta
como minimo del 70% en
funcioén de la variacion posi-
tiva entre el valor del indice
el 9 de enero de 2020 y la media aritmética de los precios
de cierre de los dias 15 de abiril del 2020 al 2028.

Este producto tiene fecha de vencimiento el 15 de mayo
de 2028 y es una alternativa a los Planes de Pensiones de
renta fija y de renta fija mixta, teniendo las mismas venta-
jas fiscales que cualquier otro plan.

Se puede contratar hasta el proximo 3 de enero de 2020
0 hasta agotar existencias y permite el traslado de otros
Planes de Pensiones.

Lo nuestro es
defender lo tuyo

@ Alquiler Viviendas

v/ 7
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Al dia economia

La justicia europea considerailegal el
calculo de antigiedad para trienios de los
trabajadores fijos-discontinuos en Espana

El Tribunal de Justicia de la Union Europea
(TJUE) dictamino el 24 de octubre que el
metodo de calculo de la antigtiedad que se
realiza en Espafa para la concesion de
trienios a trabajadores fijjos-discontinuos es
contrario a las leyes europeas.

EUHG EENNE r‘ = e

EITUE argumenta que este método de calculo solo tiene en cuenta los
periodos efectivamente trabajados y no todo el periodo de la relacion labo-
ral, lo que crea una situacion de discriminacion si se compara con el método
utilizado con los empleados contratados a tiempo completo. El tribunal con
sede en Luxemburgo anade que la metodologia de calculo origina también
una discriminacion hacia las mujeres porque este tipo de contratos afecta
a un numero mucho mayor de mujeres que de hombres.

La Justicia europea ha respondido de esta forma al Tribunal Superior
de Justicia de Galicia, que debe resolver dos casos que enfrentan a dos
trabajadoras con la Agencia Estatal de la Administracion Tributaria (AEAT).
Estas empleadas trabajaron en las campanas del IRPF durante periodos
anuales preestablecidos. En mayo de 2015 solicitaron a la AEAT que les
reconociese su antiguedad para percibir trienios, pero sus peticiones fue-
ron rechazadas porgue el convenio colectivo aplicable establecia que los
periodos no trabajados quedan excluidos.

En el auto publicado, el Tribunal de Justicia responde que la norma-
tiva comunitaria se opone a la practica espanola que calcula la antiguedad
de los trabajadores fijos-discontinuos, a efectos de la percepcion de trie-
nios, excluyendo los periodos en los que no se ha trabajado.

El64% delos
trabajadores confiarian
mas en unrobot que en
su jefe. Es la principal conclusion de un estudio
elaborado por Oracle y la firma de investigacion
Future Workplace, que tambien sefiala que la
mitad de los profesionales ha preferido
asesorarse con unrobot que con un superior.

Dos de cada tres trabajadores
confiarian mas en unrobot
que en su jefe

Esta situacion se explica por la creciente adopcion
de la inteligencia artificial en el entorno laboral, que
esta teniendo un gran impacto en la forma en la que
los empleados interactuan con sus gerentes.

Otras curiosidades que revela el estudio, elaborado
a partir de 8.370 encuestas a empleados, directivos y
responsables de RRHH de diez paises, es que €l 82%
de las personas piensa que hay tareas que los robots
pueden hacer mejor que sus jefes. En concreto, las labo-
res en las que mas destacan las maguinas son el sumi-
nistro de informacioén imparcial, el mantenimiento de
los horarios de trabajo, la resolucion de problemas vy la
administracion del presupuesto.

En ellado contrario, los trabajadores destacan que
Sus superiores son mas competentes que los robots a
la hora de comprender sus sentimientos, formarlos y
crear una cultura laboral.

PymeSeguros



Las medidas que tome el
proximo Ejecutivo saliente de las
elecciones del10-N en el campo
de la politica fiscal seran
cruciales para el desarrollo de la
competitividad de la economia
espariola en el entorno
internacional. Esta es una de las
principales conclusiones que se
extrae del Indice de
Competitividad Fiscal 2019
publicado a mediados de octubre
por el Instituto de Estudios
Econdmicos (IEE) que muestra
como la presion fiscal normativa
en Esparia es un 8% superior a la
media de la Union Europea.

Los espanoles pagamos
un 8% mas de impuestos
que lamedia dela UE

Espana se encuentra en el puesto 23 de
36 en la clasificacion general, muy por encima
de la media, de modo que solo 13 paises de la
OCDE, tienen una peor competitividad que
Espana.

ElIEE recuerda que desde la perspectiva
del potencial crecimiento a largo plazo y de
la creacion de empleo resulta relevante la
comparativa de la presion fiscal que soportan
las empresas, que en Eispana se encuentra en
el 10,5% frente al 9,3% de media de la UE.

Ademas, en cuanto a los ingresos gene-

Al dia economia

rados para las arcas publicas, segun datos de
Eurostat, la proporcion de la recaudacion pro-
cedente de las empresas es de un 30,4% mien-
tras que en la UE se encuentra en el 26,2%.

Segun el Indice de Competitividad la pre-
sion fiscal normativa sobre el impuesto de
Sociedades en Egspana es un 16% superior a
la media de la UE.

La digitalizacion de las pymes incrementaria hasta un 5% el PIB

La digitalizacion de las pymes podria aumentar un 5% el PIB espariol. Asi se ha expuesto en
la jornada Digitalizacion de la Pyme, organizada por Orange y Cepyme.

Durante la jornada se ha expuesto que el coste de la implantacion de las nuevas tecnologias es uno
de los principales frenos que encuentran este tipo de empresas cuando quieren abordar su digitalizacion.
A eso habria que anadirle que las microempresas, las que tienen de 1 a 9 trabajadores, son las que
mayores obstaculos encuentran.

E146,7% de las companias utiliza paquetes informaticos para integrar areas de la propia empresa
y el 37,8% emplea herramientas CRM para gestionar la informaciéon de sus clientes. Orange mantiene
un acuerdo con Cepyme para ayudar a la incorporacion digital de las pymes.



Al dia seguros

Certificada la ciberseguridad de Mapfire

Aenor ha otorgado a Mapfre la certificaciéon UNE-ISO 27001, que establece los
requisitos para implantar, documentar y evaluar un sistema de gestion de la
seguridad de la informacion, que garantiza la implantacion de un sistema de
ciberseguridad orientada a los procesos y objetivos del negocio considerando

el analisis deriesgos de TIC.

Esta certificacion acredita y fortalece
la gestion de riesgos en Mapire, al asegu-
rar que éstos se identifican y se valoran
frente a los procesos de negocio y los ac-
tivos, considerando su impacto para la
organizacion. Ademas, valida que se han
implantado los controles y procedimientos
mas eficaces y coherentes con la estrate-
gia de negocio.

La gestion eficaz de la ciberseguridad
de Mapfre contribuye a garantizar la con-
fidencialidad, asegurando que solo quienes
estén autorizados puedan acceder a la in-
formacion; la integridad, confirmando que
la informacion y sus métodos de proceso
son exactos y completos; y la disponibili-
dad, permitiendo a los usuarios autorizados
a tener acceso a la informaciéon cuando 1o
requieran. Ademas, facilita el cumplimien-
to legal, de la legislacion en materia de pro-
teccion de datos personales o de propiedad
intelectual.

Por otro lado, David Corredor, director

de Negocios Globales de Mapfre Iberia, ha
participado en la II edicion del Congreso
de la Asociacion Esparola de Gerencia de
Riesgos y Seguros (AGERS), en donde ex-
puso la importancia de la figura del director
de riesgos dentro de una compania. “En un
mundo globalizado, donde todo sucede de
forma disruptiva, es esencial para cualquier
compania tener la capacidad de identificar
los riesgos, analizarlos, y saber tomar deci-
siones para minimizar su impacto”.

En otro orden de cosas, Mapfre ha
conseguido superar los 900.000 asegurados
en el seguro de Salud, un hito que refuerza
el trabajo vy la apuesta de la compania por
este ramo. Asimismo, para ofrecer a sus
clientes la mejor orientacion médica a dis-
tancia, la aseguradora ha afiadido en su app
Mapfre salud, el chat médico. Ademas la
aseguradora ofrece tres meses gratis a los
nuevos clientes que contraten su poliza
antes del 31 de enero.

Por otra parte, Mapfre es la asegura-

dora con mas relevancia del sector banca
y seguros en redes sociales segun el Panel
Epsilon Icarus Analytics, elaborado por la
consultora Epsilon Technologies. El estudio
se basa en la actividad de Facebook, Insta-
gram, Twitter, Linkedin y YouTube de 430
marcas del sector del gran consumo, con
el analisis de un total de 1.322 perfiles.
Sobre el plan de fidelizacion de la en-
tidad, ‘Te Cuidamos’, hay que decir que ha
puesto a disposicion de sus clientes un
nuevo catalogo de servicios para dar res-
puesta a todas las dudas que conlleva la
jubilacion, que incluye asesoria de exper-
tos, realizacion de gestiones y descuentos,
entre otros. Hoy en dia cuando una perso-
na se jubila no siempre considera que su
trayectoria profesional ha terminado, y
cada vez son mas los que deciden empren-
der un nuevo proyecto. ‘Mapfire Te Cuida-
mos’, y en concreto su Experto ‘Yo me Ocu-
po’, realiza por ellos todas las gestiones que
necesiten para ayudarles en esta nueva

PymeSeguros



faceta laboral. Ademas de ahorrar en su
seguro, se pueden beneficiar de distintos
descuentos, entre ellos hasta un 5% en via-
jes con Iberia, un 20% en estancias en pa-
radores, un 4% en reservas en booking.com,
un 10% en compras de parafarmacia online,
entradas de cine a precios especiales, des-
cuentos en teatro y musicales, etc. El plan
ofrece también servicios relacionados con
la salud, segunda opinioén meédica interna-
cional, un asesor nutricional y la posibilidad
de contar con telefarmacia a domicilio, en-
tre otros.

Desde la entidad han dado a conocer
nuevas incorporaciones: Maribel Solanas se

FEl pasado 15 octubre se publico la orden ministerial, que
establece la fecha a partir de la cual sera exigible la constitucion
de la garantia financiera obligatoria, para las actividades clasifi-
cadas como nivel de prioridad 3, de la citada Ley.

Con este importante paso, se ven afectadas mas de 6.000

convierte en la primera Chief Data Officer
de Mapfre y Rosa Maria Garcia en nueva
consejera de la aseguradora, en calidad de
independiente.

Mapfire ha creado la figura del Group
Chief Data Officer (CDO), en dependencia
del Comité de Transformacion e Innova-
ci6n, con la mision de desarrollar la politica
de Gobierno del Dato y ayudar a gestionar
éste como un activo estratégico de la com-
pania.

Por ultimo, senalar que Mapfre estuvo
presente en la Madrid Games Week (IMGW),
la feria anual de la industria de los videojue-
gos. En su apuesta por el mundo gamer,

ministerial.

Al dia seguros

Mapfre mantiene una alianza con los tres
principales actores de los eSports en Espa-
na (ESL, LVP y GGTech), a los que apoyod
en la MGW. Asimismo, apoyo¢ las competi-
ciones habituales de La Liga Oficial de Vi-
deojuegos (LVP), y dio nombre al Amazon
Gaming Fest Mapfre Edition. Con la pre-
sencia en eventos como este, Mapfre tiene
Ccomo objetivo convertirse en la asegurado-
ra de referencia en el mundo de los eSports.

Asimismo, la aseguradora estuvo pre-
sente en la I edicion de Demoagro Specia-
lity, donde contd con un stand en la feria,
ademas de ser patrocinadora oficial del
encuentro.

La agencia de suscripcion Omnia ofrece asesoramiento
sobre la Ley de Responsabilidad Medioambiental

La agencia de suscripcion Omnia, especialista en polizas de Responsabilidad
Medioambiental, pone a disposicion de sured de brokers un servicio de
asesoramiento que les permita identificar cuales de sus clientes tienen la obligacion
de constituir la garantia financiera obligatoria o aprovechar esta oportunidad para
otras acciones de prospeccion de nuevo negocio.

instalaciones, que tendran que realizar analisis de riesgos y mo-
netizar su potencial de dafio, con el fin de constituir en su caso
una poliza exclusiva de Responsabilidad Medioambiental, en el
plazo maximo de 2-3 anos desde la entrada en vigor de la orden
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Cada cibersiniestro le cuesta alas
pymes mas de 31.000 euros de media

El equipo de ciberriesgos de AIG Espafia ha ofrecido a
brokers y clientes las pautas para adoptar una actitud
resiliente frente a las amenazas ciberneticas, durante un
evento titulado ‘Ciber resiliencia. Aproximacion a su
ciberseguro’.

Para conseguir este objetivo, la aseguradora apoya a sus
clientes ayudandoles “a prevenir y continuar con su actividad para
que la situacion de riesgo afecte lo minimo al desempeno general
de empresas y particulares. Tenemos que asumir que €l ciberries-
go existe y que es muy dificil tenerlo controlado al 100%”, como
recordd Benedetta Cossarini, directora general de AIG Iberia, al
clausurar el acto refiriéndose a la funciéon del seguro.

Lajornada, moderada por Carlos Rodriguez, Cyber, Crime and
Crisis Solution Product Leader de AIG, se abordd desde la expe-
riencia de contratacion, revisando casos reales de siniestros, ex-
plicando los servicios que ofrece la poliza CyberkEdge para mitigar
los riesgos, exponiendo las ultimas tendencias de los ciberataques,
para terminar con la demostracion en directo de como un hacker
puede conseguir credenciales para acceder a entornos corporati-
VOS y qué hacer para evitarlo.

La primera experiencia que tienen los clientes con este se-
guro es el proceso de contratacion, algo que explicé José Luis
Sebastian, Category Manager de Codere, quien justifico la nece-
sidad que llevo a su empresa a contratarlo en “la angustia que
genera el tener servidores, internet, datos ” Valord especialmente
el informe de madurez cibernética para identificar los riesgos que
realiza AIG de forma gratuita, sin obligacion de contratar la poliza,
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y los servicios de prevencion y formacion que ofrece una vez con-
tratada.

Olivier Marcén, Financial Lines Leader Barcelona and Cy-
berEdge EMEA South Zone Product Leader, detalld la amplia
gama de herramientas de prevencion que tienen quienes contra-
tan CyberkEdge para hacer frente “al cambiante entorno tecnolo-
gico actual y los peligros que conlleva”. Marcén explico como
funciona la podliza en cada uno de los cuatro pasos a seguir cuan-
do se produce el incidente: “identificar, proteger, detectar y res-
ponder”. Pero senald que uno de los aspectos mas utiles que
ofrece su compania es la auditoria sobre la situaciéon cibernética
de los posibles clientes, “sobre todo en el sector de las pymes,
que son las mas desprotegidas”. La pdliza ofrece también forma-
cion para evitar que los empleados cometan alguna imprudencia,
escaneo de vulnerabilidades para recomendar medidas correcti-
vas, asi como proteccion de IP y dominios.

Uno de los puntos que los expertos que participaron dejaron
claro durante sus intervenciones es que el riesgo cibernético esta
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en constante cambio y que las pérdidas previstas se-
guiran aumentando en frecuencia y gravedad en la mis-
ma medida en que los ciberriesgos se convierten en una
amenaza cada vez mayor. De hecho, Carlos Rodriguez,
que repaso la situacion del mercado, ofrecié algunos
datos del informe de cibersiniestros europeo de AIG de
2018, entre ellos, que solo el ano pasado hubo “el mismo
numero de notificaciones que en toda la serie historica”.
Otro detalle interesante es que €l incidente mas notifi-
cado es el ataque que compromete las cuentas de usua-
10, superando por primera vez al ransomware. Asimis-
mo, resaltd que los servicios profesionales han pasado
a ser el sector que mas siniestros sufre, quitando €l li-
derato a los servicios financieros, que pasan al segundo
lugar. Una situacion que puede haber influido en que
“las pymes sean las que mas estan contratando en Es-
pana el seguro de ciberriesgos, el 63%), segun un estudio
de ICEA de 2018", inform¢ Rodriguez, quien cifré en
31.000 euros el coste medio de los siniestros que afec-
tan a este tipo de empresas.

La ultima parte del evento se dedico a analizar
desde todas las vertientes como se afronta un caso de
siniestro cibernético real y los costes que conlleva. El
primer caso se referia a un fallo de seguridad de un
proveedor externo de servicios, el segundo a una su-
plantacion de identidad, el tercero tenia un componen-
te internacional y el ultimo trataba sobre extorsion y
pérdida de beneficios. Todos los ponentes insistieron
en la importancia vital de notificar con rapidez a la
compania de seguros para que ponga a trabajar a sus
expertos, disponibles las 24 horas al dia los 365 dias
del ano, y seguir el plan de acciéon que estos disenen.

INTERNATIONAL
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E128% de las aseguradoras ni ha implantado
nuevas tecnologias ni piensa hacerlo

Siete de cada diez aseguradoras (72%) ya aplican las nuevas tecnologias en
sus proyectos, mientras que el 28% aun no las ha implantado ni tiene
intencion de hacerlo. Por tipo de herramienta, el big data y el machine
learning (ambas con un 77%) son las mas extendidas, seguidas de la
inteligencia artificial (46%) y los chatbots (39%). En el otro extremo, solo el
23%y el 15% afirman estar aplicando el internet de las cosas (IoT) y la
realidad virtual/ aumentada en sus procesos.

Asi se desprende del estudio ‘Nuevas
tecnologias aplicadas a la gestion de sinies-
tros en seguros multirriesgo’, elaborado por
ICEA en colaboracion con Multiasistencia.

“Segun el informe, el 40% de las com-
panias cuenta ya con estrategias definidas
en diferentes niveles de madurez”, ha se-
nalado Borja Diaz, CEO de Multiasistencia.

antes del 31 de diciembre de 2019.

Los traspasos o aportaciones deben de ser de un importe
igual o superior a 2.500 euros, no computando los traspasos inter-
nos entre los planes del Grupo Catalana Occidente.

La remuneracion de la campana es a cinco anos; en este

Por tipo de producto, Hogar es el Mul-
tirriesgo con mayor grado de implantacion
de nuevas tecnologias, siendo de nuevo el
Big Data y el Machine Learning las mas ge-
neralizadas. El Big Data repite también como
la mas utilizada en el caso de los seguros de
Comercioy de los seguros de Comunidades,
con el 23% vy el 39% respectivamente.

Para la comunicacion, el portal web es
el que mas crece al ser utilizado ya por el
94%, seguido de nuevos canales mas agiles
como las APPs moviles (67%), las Redes
Sociales (33%) y los Chatbots (17%).

Seguros Catalana Occidente bonificara con hastaun 3%
las aportaciones o traspasos a sus planes de pensiones

Seguros Catalana Occidente ha iniciado su campana de planes de pensiones en la
que premiara hasta con un 3% alos ahorradores que realicen un traspaso y/o una
aportacion a los planes de pensiones o al Plan de prevision asegurado de la compafiia

tiempo Seguros Catalana Occidente abonara en el plan objeto del
traspaso o aportacion hasta el 0,60% del importe, con un maximo
de 1.000 euros por cliente y fecha, siempre y cuando en el mo-
mento del pago se cumplan las condiciones de la promocion.

PymeSeguros



Hiscox introduce nuevos productos y servicios en
su plataforma para corredores

‘My Hiscox’, la plataforma online de Hiscox para corredores, ha ampliado los
productos a los que los profesionales tienen acceso, que podran cotizar, emitir
y acceder a materiales comerciales de un producto muy especifico de la
compania: Vehiculos Clasicos, asi como notificar siniestros a traves de esta

misma plataforma.

Esta herramienta permite su consulta,
en cualquier momento y lugar, el estado de
Sus proyectos y cotizaciones de una mane-
ra comoda y agil. Ademas, los corredores
que emplean la plataforma se benefician de
unas condiciones mas ventajosas tanto
para ellos como sus clientes.

“Es una oportunidad para nuestros
colaboradores disponer de acceso directo
a la cotizaciéon y gestion de productos tan
especializados como nuestras podlizas de
coches clasicos”, ha comentado Eva Peri-
banez, responsable del area de Arte y Clien-
tes Privados de Hiscox.

“MyHiscox amplia nuestro servicio a
corredores. Por un lado, facilitando un ac-
ceso rapido para esos casos en los que
nuestros colaboradores solo necesitan co-
tizar, emitir y dar una respuesta inmediata
a su cliente. Y a su vez, continuaran tenien-
do a su disposicién nuestro equipo de sus-
criptores especializados en ambas solucio-

nes aseguradoras para aquellas propuestas
que requieran un asesoramiento individual
e integral”, ha apuntado Peribanez.

En otro orden de cosas, Hiscox y De-
loitte han anunciado la ampliacion de su
acuerdo de colaboracion para ‘Hiscox Cy-
berClear’, el seguro ciber de la asegurado-
ra. Asi, Deloitte Cyber Risk Services que ya
ofrecia el servicio de respuesta, gestion y
recuperacion de incidentes cibernéticos
para las empresas y profesionales clientes
de ‘Hiscox CyberClear’, también desarro-
llara junto a la aseguradora un plan de sen-
sibilizacion sobre ciberseguridad para em-
presas y corredores de seguros.

Por otro lado, la aseguradora ha dado
a conocer que las empresas espanolas del
sector inmobiliario y construccion son las
que mas valoran el papel del factor huma-
no en la cultura de ciberseguridad de la
compariia: casi una de cada dos (47%) tiene
previsto aumentar su presupuesto en for-
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macion y laimplicacion de todos los depar-
tamentos de las empresas supera la media
del mercado. Estos datos se desprenden
del estudio Hiscox Cyber Readiness Report
2019, presentado por la aseguradora espe-
cializada en seguros para empresas en co-
laboracion con Forrester Consulting. E166%
de las empresas espanolas del sector inmo-
biliario y construccion analizadas reconoce
haber sufrido un incidente cibernético los
ultimos 12 meses. Los ataques mas fre-
cuentes han sido: virus (28%), ransomware
(17%), v brecha de seguridad de datos de
clientes (14%).

Entre aquellas que confirman haber
sufrido algun incidente cibernético: el 22%
tardo mas de 8 horas en descubrirlo; el 28%
mas de 8 horas en erradicar la amenaza; el
28% mas de 8 horas en recuperar la activi-
dad con normalidad; y el 28% mas de 8 ho-
ras en resolver el incidente de manera com-
pleta.
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Estamos Seguros inaugura
un portal para sensibilizar a
la gente sobre la necesidad
de la prevencion

Estamos Seguros ha
creado el portal
‘Prevenir para vivir’,
que se ha puesto en
marcha coincidiendo
con la celebracion del
Dia de la Educacion
Financiera 2019, con
el que Unespa
colabora.

‘Prevenir para vivir’
tiene como linea de trabajo dar sencillos consejos
para evitar sobresaltos y situaciones indeseadas
en la vida de las personas.

El portal Estamos Seguros pasa a tener una
seccion especifica con 10 consejos sobre: la sa-
lud, la familia, la jubilacién, el hogar, la seguridad
vial, los viajes, los pagos, los temas legales y el
adios.

Todos los decalogos tienen la misma estruc-
tura: nueve consejos especificos sobre el tema en
cuestion y un décimo que se repite en todos los
casos: “Asegurate”..

Reale reune a sus corredores en la VIII
Convencion Titanium

La VIII Convencion Titanium de Reale Seguros, que reunio a sus
corredores, comenzo con un didlogo entre el CEO de la compaiiia,
Ignacio Mariscal, y el exministro de Fomento, I'ﬁigo dela Serna, enel que
repasaron la situacion actual de la economia tanto en nuestro pais
como en Europa y reflexionaron sobre los retos a nivel mundial a los que
nos enfrentamos como son el impacto del Brexit o las guerras
comerciales entre las grandes potencias.

A continuacion, Javier Espinosa, director comercial, presentd la buena
situacion del negocio de Reale Seguros en 2019, las previsiones del crecimien-
to vy la estrategia de la compania en cuanto a publicidad y patrocinios. Por su
parte, Victor Ugarte, director de Marketing, fue el encargado de presentar el plan
de accion de la compania con el canal de corredores, centrado en consolidar la
apuesta por la mediacién y repasando cuestiones como la oferta de productos,
el modelo territorial de cercania o el enfoque de la compania relacionado con
la conectividad.

Por ultimo, el director del Canal de Corredores, Rafael Calderdn, presentd
las lineas de servicios referentes al Plan Estratégico de Corredores, los Conse-
jos Consultivos, los acuerdos con asociaciones, la situacion del grupo Titanium,
y el proyecto de Corredurias Industrializadas, asi como la posicion del negocio
del canal dentro de Reale Seguros, que supone un 63% del total del negocio y
el 67% de la nueva produccion.

PymeSeguros



Los corredores de Ebroker podran comercializar [

seguros de Auto para noveles

Ebroker y Drive&win han llegado a un acuerdo para la integracion en el
multitarificador de la plataforma tecnologica de este seguro dirigido a
conductores noveles. Con esta incorporacion, los corredores podran acceder
a un producto digital unico, que por primera vez ofrece a los conductores de
entre 18 y 30 afos la oportunidad de contratar seguro a sunombre.

Los usuarios de Ebroker tienen ahora la posibilidad de cubrir
este segmento de mercado emitiendo el seguro a traves del mul-
titarificador, entorno de comercializaciéon en el que el proceso se
completa con la integracion automatica y eficiente de todo el re-
sultado en el back office del sistema (candidato, cliente, pdliza,
recibo...), aportando al corredor un alto valor de reduccion de la
carga de trabajo en su dia a dia.

El conductor Drive&win se beneficia, de forma anticipada,
de una bonificacion a cambio del compromiso de utilizar una app
movil que registra y evalua sus trayectos. Ademas, al estar pre-
sente en Sinco, Drive &win le da la oportunidad al conductor no-
vel de acumular antiguedad e ir ganando su propia bonificacion
desde el primer dia.

Por otro lado, Ebroker ha iniciado su proyecto de integracion
con Microsoft para concentrar, en un mismo entorno de trabajo, las
dos grandes areas del dia a dia de las corredurias de seguros, la
informéatica (ERP especializado) y la ofimatica comercial, Office 365.

La primera fase consiste en la integraciéon de la aplicacion
Outlook, que permitiran recibir y enviar correos electronicos de
forma integrada con los distintos elementos de negocio, sin ne-
cesidad de abrir nuevas ventanas o aplicaciones. Ademas, en esta
primera version, se podran organizar los mensajes, recibir avisos

Al dia seguros

Gbroker

e ..
drive e win

- er
Ly 1Y
i il ;
de nuevos correos y gestionar buzones compartidos.

En otro orden de cosas, Ebroker ha lanzado ConectaZ, el
nuevo foro de dialogo impulsado para conversar, compartir ideas,
opiniones, lanzar propuestas y poner sobre la mesa cuestiones
que importan a corredores, aseguradoras y a la industria tecnoldgica
sectorial.

Cristina del Ama, directora general de Allianz, ha sido la invi-
tada a esta primera entrega de la serie en la que, junto a Higinio
Iglesias, CEO de Ebroker, y moderados por Rafael Sierra, periodista
del sector, han debatido de diversos temas de interés para los co-
rredores de seguros que fueron divididos en bloques tematicos para
abordar cuestiones como el nuevo cliente digital, la transformacion
sectorial, la eficiencia mediante el estandar EIAC, el actual movi-
miento insurtech y la globalizacion de la industria aseguradora.

Con respecto a la posicion que juega el cliente en la nueva
sociedad digital y sus nuevas exigencias, Cristina del Ama reco-
nocia que “las companias tenemos que ayudar, facilitar a los co-
rredores todas las formas de comunicacion que exige el cliente”.
A su vez, Higinio Iglesias, destacaba la estrategia a seguir en
cuanto a la comercializacion de nuevos productos: “Hemos de
facilitar a los distribuidores una cartera de productos que estén
orientados hacia los nuevos consumidores”.
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Cigna lanza un servicio de telemedicina en la empresa

Cigna halanzado un servicio medico de telemedicina en la empresa adaptado a las necesidades
especificas del cuidado de la salud en el entorno laboral.

Con ‘Doctor Cigna’, gracias a su servicio de vi-
deoconsulta y chat, los empleados tienen acceso indi-
vidualizado, rapido, comodo y confidencial a un aseso-
ramiento médico directo por parte de la aseguradora, de
lunes a viernes de 9:00 a 14:00 y de 15:00 a 20:00. Con
‘Doctor Cigna’, un profesional supervisa la salud fisica
y emocional de los empleados..

Ademas del servicio de consulta médica a distan-
cia, los usuarios podran disfrutar de: Prescripcion de
recetas y solicitud de pruebas diagnosticas; Seguimien-
to clinico personalizado de patologias cronicas y agudas:
apoyo constante durante la enfermedad y resolucion de
dudas sobre la propia patologia y tratamiento; Progra-

mas personalizados de coaching en nutricion y actividad
fisica para fomentar el cambio de habitos y la adopcion
de un estilo de vida saludable; y seguimiento durante la
gestacion, postparto y lactancia: identificacion de facto-
res de riesgo e informacion y pautas personalizadas en
estilo de vida saludable.

Asimismo, también sera posible obtener orientacion
especializada sobre el estado de salud particular, asi
como diversos aspectos relacionados con el seguro meé-
dico, tales como coberturas y servicios incluidos en la
poliza, proveedores medicos concertados u orientacion
sobre especialistas médicos mas adecuados en funcion
de cada caso particular.

Iberian Insurance Group refuerza su apuesta por el ramo de Caucion

La agencia de suscripcion Iberian Insurance Group ha anunciado un acuerdo de colaboracion con la firma belga
Credendo para la distribucion de productos aseguradores especializados en el ramo de Caucion.

“Ahora podremos ofrecer a nuestra red

de mas de 250 brokers una mayor capaci-
dad para nuestros clientes comunes, ya que
contamos con el respaldo, de Credendo, su
conocimiento del funcionamiento del co-
mercio internacional, asi como con su pe-
ricia como aseguradora de grandes empre-

sas y riesgos especiales”, ha apuntado
Dario Spata, CEO de Iberian Insurance
Group.

Credendo es €l cuarto grupo europeo
en seguro de Crédito y cuenta con un rating
AA de Standard & Poor’s. Su oficina prin-
cipal esta en Bruselas.
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AXA Partners Iberiarefuerza

Su equipo comercial

AXA Partners Iberia ha incorporado nuevos
miembros a su equipo comercial con el fin de
potenciar su estrategia de ventas y reforzar

la relacion con sus clientes.

Ernesto Lopez, director comercial de
Credit & Lifestyle Protection en Iberia se
responsabiliza ademas de la direccion co-
mercial de Seguros Especializados en Es-
pana.

Tras b anos como Country Manager
de Espana en la compania Gemworth Fi-
nancial, se incorpor6 en 2015 al equipo de
AXA Partners asumiendo el rol de director
comercial de Credit & Lifestyle Protection
en Iberia. Desde abril de 2019, ademas de
este puesto, ocupa el cargo de director
comercial Seguros Especializados en Es-
pana, que incluye las lineas de Seguros de
Viaje, Consumer Electronics y Defensa
Juridica.

En julio se incorpord Oscar Fernandez
como nuevo Sales Manager del area de Mo-
tor. Cuenta con trayectoria profesional en
bancaseguros, especializado en el sector
de la Automocion. Previamente a su incor-
poracion en AXA Partners ocupaba la po-
sicion de director de Negocio de Automo-

cion en Allianz Partners. Fernandez asume
la definicién estratégica, planificacion y
gjecucion de los planes comerciales de Mo-
tor, enfatizando la apuesta por la calidad y
la movilidad.

Fernandez releva en el departamento
de Auto a Oscar Hermmandez quien desde
junio de 2015 ha ejercido diversos cargos
en AXA Partners. Recientemente se ha in-
corporado a TAI, empresa del grupo AXA
especializada en asistencia al transporte de
mercancias y viajeros, en la que asume el
reto de gestionar el negocio de flotas de ve-
hiculos industriales en Espana y Portugal.

Charlotte Canning lidera el desarrollo
de los servicios de Salud en AXA Partners
Espana, responsabilizandose de la defini-
cion e implementacion estratégica, asi
como del desarrollo de negocio y del canal
de venta, en el que cuenta con amplia ex-
periencia en diferentes startups dentro del
ambito de la ESalud.

Ricardo Do Carmo se unio en julio
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como Head of Consumer Electronics Pro-
tection. Con experiencia en servicios finan-
cieros y en seguros, en particular en la crea-
cion de alianzas estratégicas, desarrollo de
negocio y en gestion de relaciones comer-
clales, cuando se incorpord a AXA Partners
procedia de Domestic and General, donde
ocupaba el cargo de Sales Director Iberia.
Do Carmo liderara la estrategia para Espa-
na y Portugal de Consumer Electronics,
impulsando la implementacion de nuevos
modelos operacionales y el lanzamiento de
nuevos programas de seguro de Consumer
Electronics, dinamizando las sinergias en-
tre los equipos centrales y locales.

Por otro lado, AXA Partners ha reuni-
do a cerca de ochenta clientes en las co-
cinas de The Kitchen Club de Madrid. Du-
rante el evento los asistentes disfrutaron
de un showcooking de cocina molecular
de la mano del chef Paco Roncero, que
cuenta dos Estrellas Michelin y tres Soles
Repsol.
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Metlife celebra su 50° aniversario en
Espana

Metlife celebra este ano sus 50 anos de historia en
Espana, en los que ha destacado por convertirse en el
socio de confianza de mas de 2 millones de clientes.

En palabras de
Oscar Herencia, vice-
presidente del Sur de
FEuropa y director ge-
neral de MetLife en
Iberia: “Mi deseo es
que en los proximos b0
anos seamos una refe-
rencia en el sector ase-
gurador, sigamos creciendo como compania innovadora habien-
do acometido la transformacion digital y con el cliente en el
centro de las decisiones, ademas de ser referente en la promocion
del talento diverso e inclusivo”.

Entre las novedades que esta llevando a cabo la comparnia
en el ultimo afo figura la implementacion del proceso de venta
online, ya que actualmente, la venta digital se produce a traves
de un primer contacto digital que se convierte en “lead” y da
paso a un contacto telefénico para cerrar la venta o contratacion.
En lo que se esta trabajando es en que el proceso se desarrolle
totalmente en el canal digital.

Otra de las novedades que se va a lanzar este ano es un
nuevo producto de Vida mas personalizado y enfocado al clien-
te, llamado ‘Vida Completa’, una propuesta con la que la com-
pania mejorara su oferta de seguros Vida riesgo.

Europ Assistance ha
anunciado la puesta en
marcha del Sistema
Inteligente de
Documentos de Viaje
(Travel intelligent
Document System - TiDS), un programa de aprendizaje
automatico que automatiza el analisis de documentos
para asi mejorar la experiencia de los clientes a la hora
de presentar una solicitud de reembolso.

Europ Assistance usa la inteligencia
artificial para mejorar la solicitud de
reembolso de sus clientes

Esta nueva solucion de Inteligencia Artificial forma parte
de la evolucion natural del portal de reembolso electronico de
Europ Assistance, utilizando la inteligencia artificial y el apren-
dizaje automatico para crear una experiencia del cliente excep-
cional y proporcionar respuestas instantaneas sobre el docu-
mento presentado, ademas de impulsar el proceso de
digitalizacion de la gestion de reembolsos.

Utilizando un algoritmo especial, el sistema aprendera a
analizar los documentos presentados y, entre otras funciones,
sera capaz de identificar el tipo de documento, detectar el idio-
ma y extraer las variables clave. El aprendizaje automatico me-
jorara significativamente la eficiencia del proceso de revision de
reclamaciones, proporcionando a los clientes un proceso mas
fluido y rapido.
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Markel se incorpora a Willis Towers Watson Networks en el ramo de RC

Markel se ha incorporado como comparfiia especialista en el ramo de Responsabilidad Civil al panel de Willis Towers
Watson Networks. Con este acuerdo, Markel pone a disposicién de la red profesional de corredurias de Willis Towers
Watson Networks los productos de su linea de especializacion de Responsabilidad Civil, entre las que se destacan

Responsabilidad Civil de Administradores y Altos Cargos, Responsabilidad Civil Profesional y Responsabilidad Civil

General.

Todas estas especializaciones se ofer-
taran en condiciones ventajosas y colabo-
rando activamente en todos los requeri-
mientos que la red considere necesario,
fundamentalmente en acciones de forma-
ci6on y marketing.

Por otro lado, la aseguradora ha sido
seleccionada, tras presentar su oferta en la
licitacion publica, para cubrir de forma co-
lectiva los accidentes de diversos colecti-
vos del Ayuntamiento de Torrelodones
(Madrid), contrato del que ya habia sido
proveedor en las ultimas anualidades, sien-
do Aon el asesor y mediador de dicho
Ayuntamiento.

El objeto principal es garantizar los
danos personales que puedan sufrir los dis-
tintos colectivos de asegurados por los ac-

cidentes cubiertos por la pdliza, dando cobertura a diversas ga-
rantias de fallecimiento invalidez permanente y asistencia
sanitaria, para los cargos de la corporacioén local, empleados pu-
blicos, miembros de Proteccion Civil y los participantes de las
distintas actividades organizadas por las concejalias.
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En otro orden de cosas, Markel ha
reforzado su estructura comercial con el fin
de adaptarse a las nuevas necesidades
debido al crecimiento del negocio y al
importante incremento del numero de
mediadores que colaboran con la compania.

Esta nueva estructura comercial se
compone de tres territoriales: Territorial
Norte (Galicia, Asturias, Cantabria, Pais
Vasco, Navarra, La Rioja, Castilla Ledn y
Madrid); Territorial Sur (Andalucia, Castilla
la Mancha, Extremadura, Murcia e Islas
Canarias); y Territorial Este (Cataluna, Co-
munidad Valenciana, Baleares y Aragon).
Con esta nueva organizacion se pretende
conseguir mayor presencia local y cercania
con los mediadores.

Asimismo, la aseguradora ha incorpo-

rado a su equipo comercial a Miguel Moran como responsable
Territorial de la Zona Norte para desarrollar y potenciar los planes
de negocio. Moréan es licenciado en Administraciéon y Direccion
de Empresas e Ingeniero Técnico y cuenta con una amplia expe-
riencia en varias companias de seguros.
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DKV, Ergo seguros de
Viaje y Globality Health
presentan su oferta
conjunta para empresas

DKV, Ergo seguros de Viaje y
Globality Health, comparnias
pertenecientes al Grupo Ergoy
Munich RE, han organizado un
evento conjunto para presentar a
distribuidores “su catalogo de
ofertas pensadas especificamente
para empresas’, indican.
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DKV, el partner de salud para las em-
presas, dispone de un amplio y flexible ca-
talogo de productos, servicios y herramien-
tas digitales pensadas especialmente para
las empresas.

Ergo seguros de Viaje, es una compa-
Nnia especializada en seguros de Viaje con
mas de cien anos de experiencia y que ase-
gura, cada ano, a 3,5 millones de clientes.
Sus productos estan pensados para ofrecer
a los trabajadores una amplia cobertura
cuando se desplazan por cualquier parte
del mundo, tanto de manera habitual como
ocasional.

Globality Health es una empresa de
seguros de Salud para expatriados que ofre-

ce

acceso a una red medica en todo el mundo
asi como un amplio catalogo de servicios
adicionales.

Las tres companias completan una
sinergia para ofrecer una variedad de solu-
ciones a empresas y a sus empleados ya
que abordan, con una vision unica, las ne-
cesidades principales de aseguramiento y
servicios de salud de las empresas, con es-
pecial foco en las que requieren cobertura
de movilidad internacional.

Norte Hispana Seguros lanza un nuevo servicio para velar por
la imagen y reputacion de sus clientes en internet

Norte Hispana Seguros ofrece a sus clientes un nuevo servicio en su seguro de Decesos
familiar, cuyo objetivo es velar por lareputacion de los usuarios en internet. A traves de un
informe de presencia online, la compania proporciona un analisis de la identidad digital del
cliente que determina laimagen que éste tiene enlared.

En el informe se analizan diferentes aspectos como la informacion que circula sobre la persona en la red,
incluyendo opiniones y resefias en foros o blogs. En este sentido, se tiene en cuenta si hay publicados datos pri-
vados como el DNI, domicilio o numero de teléfono, asi como imagenes y videos. También, se revisan publicacio-
nes como boletines oficiales, tablones de sanciones, multas y sentencias para detectar si se esta vulnerando la
intimidad y privacidad del cliente. El informe se completa con un analisis de los perfiles en las redes sociales.
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Los corredores de AXA sereunen para analizar el futuro del negocio

Con el lema ‘Trabajar para la proteccién de las empresas’, AXA Esparfia, AXA XL y mas de un centenar de corredores
se han reunido en la sede de la aseguradora en Madrid para analizar el futuro del negocio en los préximos meses 'y

reforzar el crecimiento.

“Nuestra ambicion es
lograr un fuerte incremento
de nuestra cuota de merca-
do de Empresas en Espana
de la mano de agentes y co-
rredores”, ha asegurado Luis
Saez de Jauregui, miembro
del Comité Ejecutivo de
AXA Espana, maximo res-
ponsable de Distribucion y
Ventas y de su organizacion
territorial de AXA Espana.

José Ramén Morales,
Country Leader Iberia de AXA XL, una di-
vision de AXA, ha afirmado durante el acto
que “AXA Espana y AXA XL Iberia buscan
alcanzar juntas el crecimiento y la sinergia
de ingresos a través de la colaboracion, in-
cluyendo acciones de venta cruzada y de-
sarrollo conjunto de productos”. Ademas,
considera que “el objetivo de AXA XL es
convertirse en el lider en seguros para me-
dianas y grandes empresas, programas in-
ternacionales y riesgos especializados, que
atraiga el mejor talento de la industria y

CON NuUevos socios de nego-

para ser percibidos como un socio que ofre-
ce un excelente servicio y las soluciones
mas innovadoras a nuestros clientes y co-
rredores”.

Eduardo Guinea, Distribution Leader
Iberia de AXA XL, ha avanzado a los corre-
dores en su presentacion que: “AXA XL
seguira prestando la misma atencion per-
sona a persona, basada en un excelente
conocimiento de suscripcion y un modelo
de distribuciéon que ha evolucionado. Nos
hemos dimensionado para poder trabajar

cio, aprovechando las exce-
lentes relaciones de AXA
Espana con la mediacion
profesional”.

Por otra parte, A XAy
Nomo han sellado un acuer-
do de colaboraciéon para
mejorar la proteccion de los
autonomos o freelancers.
De esta forma, los usuarios
de la comunidad de Nomo
podran acceder con condi-
ciones exclusivas a los seguros de baja la-
boral temporal y accidente de AXA. Por su
lado, los clientes de AXA pueden contar
con los servicios de Nomo con descuentos
preferentes en todos sus planes de suscrip-
cion, que también incluye servicio de ges-
toria.

Por ultimo, comentar que el Colegio
de Mediadores de Seguros de Malaga, con
el apoyo de AXA Seguros, ha celebrado un
taller de conectividad y la presentacion del
Barémetro Avant de la provincia de Malaga.
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Unespa aglutina en una sola web los portales de
empleo de las aseguradoras

El seguro desea atraer a los mejores profesionales. Para lograrlo, ha decidido
reforzar la iniciativa ‘Un futuro asegurado’' que busca dotar de mayor visibilidad
a la industria aseguradora como salida profesional. Esta especialmente dirigida
alos jovenes, tanto a los que estan cursando sus estudios como a aquellos que
ya han iniciado su andadura profesional.

El desarrollo de ‘Un futuro asegurado’ se enmarca
en el programa Estamos Seguros, la iniciativa de pro-
mocion del valor social del seguro espanol. Este portal
online ha sido redisefiado y ya incorpora cinco razones
por las que merece la pena trabajar en el seguro.

Fl primer elemento que hace atractivo al seguro es
el propio valor social de la actividad. Esta es una industria
que cada hora resuelve 16.000 problemas de la gente. En
el sector se favorece, ademas, el voluntariado corporativo. Cerca de 13.000 empleados partici-
paron en alguna de las 900 iniciativas puestas en marcha por las aseguradoras el afio pasado.

Fl segundo, es la importancia de la tecnologia en el proceso de aseguramiento.

La tercera, son las condiciones laborales: contrato indefinido, buena retribucion, forma-
cion continua. ..

En cuarto lugar, destaca la pluralidad de la oferta de empleo. El seguro recurre a perfiles
profesionales muy variados para su dia a dia. Expertos en programacion y bases de datos,
economistas, titulados en administracion y direccion de empresas, especialistas en marketing
y comunicacion, matematicos, estadisticos, abogados, ingenieros...

Por ultimo, pone de manifiesto el relieve econdmico de la industria. El seguro es un
sector lider. Supone el 5,3% del PIB espanol y esta detras de 129.000 empleos directos e in-
directos en Espana, segun la Encuesta de Poblacion Activa.

Otra novedad que incorpora el portal de ‘Un futuro asegurado’ es la creacion de un
directorio con los datos de contacto para temas laborales de las aseguradoras en Espana.

Evolucion de las Inversiones del Sector Asegurador
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Las inversiones del
sector llegan a los

317.671 millones en
el primer semestre

El volumen estimado del total
de las inversiones del sector
asegurador esparfiol en el
segundo trimestre de 2019 se
situd enlos 317.671 millones de
euros, informa ICEA.

F156,0% de dicho volumen re-
presenta la inversion de la cartera
deVida, el 12,5% la correspondiente
a No Vida, el 27,9% a la cartera ge-
neral y los fondos propios suponen
el 3,6% restante.

PymeSeguros



Agroseguro inicia el pago de
indemnizaciones por los dafios de la
DANA de septiembre

Agroseguro ha comenzado a pagar las indemnizaciones
por los dafios causados por la DANA (depresion aislada a
niveles altos de la atmdsfera) ocurrida entre el 11 y 17 de
septiembre, con el abono de 16,28 millones de euros.

Estos pagos corresponden a aquellas tasaciones definitivas
que se han podido ir realizando, ya que hay que tener en cuenta
que este fendmeno dejo a su paso cultivos
inundados que pueden presentar danos de
evolucién, como son la muerte del arbol, o
la posibilidad de aparicion de enfermeda-
des fungicas derivadas del exceso de hu-
medad y de la imposibilidad de la realiza-
cion de tratamientos fitosanitarios. Por 1o
tanto, el resto de los pagos se iran reali-
zando a medida que se puedan hacer las
tasaciones definitivas.

Se trata del mayor siniestro de gota
fria en la historia del seguro agrario. Las
producciones que se vieron mas afectadas
fueron las de citricos, hortalizas (en su ma-
yoria brocoli, lechuga, melén y pimiento)
y uva de vino y mesa. Hasta el momento
se han recibido partes de siniestro corres-
pondientes a mas de 41.000 hectareas.

Los mayores danos se localizan en la
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Vega Baja del Segura y en el término de Orihuela (Alicante).

Por otra parte, Agroseguro ya ha abonado mas del 90% (36,79
millones de euros) de la siniestralidad de uva de vino de este arfio,
que superara los 40 millones. L.os productores de Castilla-La Man-
cha son los mas afectados, con una siniestralidad abonada que
supera los 11 millones de euros por mas de 36.000 hectareas da-
nadas. A continuacion, se situa La Rioja, con mas de 9 millones
de euros.

Recordamos que los primeros dias del mes de mayo una brus-
ca caida de temperatura provoco danos localmente intensos por
helada, fundamentalmente en amplias zonas productoras de La
Rioja. Posteriormente, a 1o largo del verano, han sido reiteradas las
tormentas de pedrisco que han afectado al cultivo de uva de vino.

En otro orden de cosas, Agroseguro
participd en el Congreso que cada dos
anos celebra la Asociacion Internacional
de Aseguradores de la Producciéon Agraria
(AIAG). En esta ocasion se habld de la ges-
tion de los riesgos en las producciones
agrarias, la variabilidad climatica y el papel
que juega el sector privado (aseguradoras)
y los gobiernos.

Por ultimo, senalar que Agroseguro, en
colaboracion con Enesa, el Consorcio de
Compensacion de Seguros, Saecay la Jun-
ta de Castilla y Ledn, ha celebrado una jor-
nada informativa sobre las novedades de
los seguros de cultivos herbaceos y uva de
vino. Entre otras cosas, se hablo de la inci-
dencia del cambio climatico en el sector
agrario y de la necesidad de que el seguro
se adapte a estas nuevas circunstancias.
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Nace Vammos, agencia
de suscripcion 100%
digital

A finales de septiembre, se
presentaba en el mercado Vammos,
la primera agencia de suscripcion
totalmente digital con la intencion de
transformar de forma disruptiva el
mercado con formulas aseguradoras

exclusivas para los mediadores de
seguros.

“El éxito de Vammos es fruto del tra-
bajo apasionado, con ilusion y tesén de un
gran equipo, para conseguir seguros inno-
vadores que provoquen en los mediadores
de segurosy sus clientes una sensacion de
sentirse mas que seguros”, explican desde
la agencia de suscripcion.

Los decrementos de primas promedio en Salud
individual de nueva produccion ha sido del
-5,2% entre septiembre de 2018 y septiembre
de 2019, segun un estudio comparativo
realizado por Pricing Test entre las principales
entidades del sector y en 5 zonas (Madrid,
Barcelona, Bilbao, Sevilla y Valencia)..

vammos JJ

MAS OUE SEGURDS

nace la revolucion

en seguros

Vammos nace desde la mediacion de
Seguros que son quienes, al estar cerca de
los clientes, tienen histéricamente conoci-
miento de las necesidades reales de ase-
guramiento; necesidades que, en muchas
ocasiones, vienen demandando sin encon-
trar soluciones en el mercado espanol.

Se diferencian por no competir con
otros proveedores del mercado, agencias o
companias, dado que buscan productos no
existentes en Espafia todavia, (0 que es ne-
cesario redisenar) aun cuando satisfacen

Las primas de nueva produccion
en Salud individual decrecen un
-5,2 %, segun Pricing Test

Por targets, los decrementos resultantes son: mujer
30 anos: -3,4%; familia 30 anos: -3,8%; familia 35 anos:
-6,3%; familia 40 anos: -4,4%; y familia 50 anos: -6,3%.

necesidades reales de proteccion de ries-
gos y son demandados por la sociedad.

Son Unicos porque nacen con un mo-
delo totalmente digitalizado y utilizan he-
rramientas avanzadas de analisis predicti-
vos lo que permite a Vammos crear
productos agiles que se adaptan a las nue-
vas realidades de los clientes y a los cam-
bios legislativos que puedan afectar al ries-
go, pudiendo dar soluciones a corredores y
otros mediadores rapidamente.

Vammos cuenta con el respaldo téc-
nico de grandes companiias internacionales
como Lloyd’s, Asco, Axa Partners que ga-
rantizan la solvencia y robustez de las so-
luciones aseguradoras que la agencia lan-
za al mercado para los ramos de Accidentes,
Salud, D&O y Responsabilidad Civil.

Vammos aporta productos exclusivos
disenados por mediadores de seguros y sus
clientes, con coberturas muti-ramo espe-
cificas para ellos.




Zurich lanza una nueva
version de Klinc

Zurich Seguros avanza en la revolucion de los
seguros y lanza una nueva version de Klinc.
Se trata de Zurich Klinc, un ecosistema de
proteccion integral para cualquier tipo de
estilo de vida, y una propuesta pionera en el
mercado asegurador espariol que se adapta a
los diferentes estilos de vida y modelos de

personas. Ya tienen 30 agentes y 20

corredores que vende a traves de Klinc.

El proyecto se lanz6 al mercado hace
algo mas de un ano con los seguros on de-
mand de dispositivos electronicos. Des-
pués se incorporaron las nuevas formas
emergentes de movilidad, como los patine-
tes. Ahora, Klinc lanza la posibilidad de
contratar de forma 100% digital un seguro
de Vida, personalizado y adaptado a las ne-
cesidades de cada cliente.

Zurich concentra su negocio digital
para particulares en una tienda unica, pero
no deja de lado a la mediacion. En estos mo-
mentos 30 agentes y 20 corredores venden
en Klinc. La aseguradora ayuda al mediador
a realizar el cambio de modelo de negocio
para poder trabajar en la plataforma y se les
configura una tienda Klinc propia para ellos.

“Klinc multiplica las opciones de desarrollo
del negocio digital y esto supone una opor-
tunidad para la mediacion que ha decidido
adaptar sumodelo y acceder asi a un nuevo
abanico de opciones aseguradoras”, ha ase-
gurado Carlos Palos, director de Ventas y
Distribucion. Los agentes y corredores que
comercializan Klinc se incorporaron a los
pocos meses del lanzamiento del proyecto
y su enfoque de negocio se distribuye a par-
tes iguales entre dispositivos electronicos
(moviles, tabletas, etc.) y movilidad (patine-
tes y bicicletas eléctricas).

Con la incorporacion del producto de
Vida en Zurich Klinc se amplian las opor-
tunidades para seguir evolucionando el
modelo de negocio de los mediadores. Ade-
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mas, consolida a Zurich en Espana como
el laboratorio que genera e implementa
este modelo asegurador para todo el Grupo.
Se trata de un modelo de trabajo en forma-
to startup que permite expandir Klinc a
otros mercados con una propuesta de valor
generada en Espana.

Desde la aseguradora se muestran sa-
tisfechos por la evoluciéon que esta tenien-
do el producto que crece cada mes mas del
10% en clientes y aporta entre el 20 y 30%
de los nuevos clientes de la aseguradora.
Ademas, el 15% de esos clientes que apor-
ta Klinc contrata mas de un producto.

La version on demand es preferida por
el b5% de los clientes y el 45% restante opta
por la opcion anual.



-m ASPECTOS DE LOS SEGUROS
QUE INTERESAN MAS Allianz () Partners
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AXA XL y Accenture se han unido para ofrecer servicios
globales especializados en ciberseguridad a los
suscriptores, corredores y clientes de la aseguradora, con
el fin de reforzar su capacidad cibernetica, combatir
ciberataques y recuperarse de estos.

AXA XL, la division de responsabilidad civil, dannos materiales
y riesgos especializados de AXA, aprovechara el potencial ciberné-
tico global de Accenture para ayudar a sus clientes a entender me-
jor sus riesgos ciber.

En un principio, se hara por sectores: para la industria, la dis-
tribucion minorista, la sanidad o los servicios financieros, entre otros.
Mas adelante, los servicios se extenderan hasta abarcar todo el es-
pectro de danos y responsabili-
dad, a comienzos de 2020. Accen-
ture actuara como proveedor
estratégico tras la deteccion de
fallos de seguridad para clientes
de AXA XL de fuerade EE. UU,, a
quienes brindara servicios de ges-
tion de incidentes e informatica
forense. Para los clientes estadounidenses, ofrecera servicios poste-
riores a la deteccion de fallos de seguridad que incluiran la informa-
tica forense, en el marco de un grupo de proveedores.

Segun estudios de Accenture, a lo largo de los proximos cinco
anos, los ciberataques podrian costar a las empresas b,2 billones de
ddlares en oportunidades generadoras de valor. Esto brinda oportu-
nidades a las actuales aseguradoras.

30% ASISTENCIA LAS 24 HORAS Q

dispositivos: cada vez
mas cerca. Las ultimas
necesidades y demandas en el ecosistema de
Appliance Protection’ sobre la relaciéon de los
usuarios con sus dispositivos y electrodomesticos.

Insights Lab de Allianz publica su
primer informe sobre
consumidores y dispositivos

Flinforme pone de relieve por ejemplo, 1os motivos prin-
cipales por los que el consumidor decide contratar la protec-
cion de sus dispositivos moviles. Entre ellos destacan, con
un 38% de los encuestados, la necesidad de no permanecer
mucho tiempo sin €l o el riesgo de robo o pérdida, seguido
de cerca de la experiencia de haber sufrido averias o acci-
dentes en el pasado.

FEl informe ofrece también, informaciéon detallada sobre
los seguros que mas interesan a los consumidores. Entre ellos
destaca la cobertura de pantalla, que acapara un 60% de las
respuestas de los consumidores, seguida de la cobertura de
accidentes o no funcionamiento y la posibilidad de contar
con asistencia las 24h.

Con este informe, Allianz Partners pone a disposicion
de los interesados, los ultimos datos sobre las demandas del
consumidor en materia de asistencia, sus preocupaciones
reales en el entorno actual y sus necesidades.

PymeSeguros
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Uno de cada cuatro conductores nunca ha cambiado de aseguradora de Auto

E123% de los asegurados o, lo que es lo mismo, mas de 5,5
millones de conductores esparoles, reconoce que no ha
cambiado nunca de compariia de seguro de coche y otro
20% no lo ha hecho en los ultimos cinco afnos. Ademas,
solo el aflo pasado, el 35,5% de los encuestados renovo su
seguro de forma automatica sin conocer el precio de la
poliza y sin comparar con otras opciones, segun el
estudio realizado por Rastreator.com.

Segun este informe, el 77,5% de los asegurados afirma que el
precio es el factor que mas valora a la hora de elegir compania de
seguros, por delante de otros aspectos como la atenciéon al clien-
te (45%) y la reputacion de la compania (34%). Pese a ello, el 30%
de los conductores esparnioles no sabe lo que pagd por su seguro
el ano anterior y el 35,5% lo renové de forma automatica sin co-
nocer dicho precio, lo que implica una pérdida de 190 euros al afio
por conductor, un total de 1.603 millones de euros.

Entre los méas de 5,5 millones de conductores que no han
cambiado nunca de compania de seguros, el 28% sostiene que no
lo ha hecho porque no cree posible encontrar un precio mejor,
mientras que el 66% afirma estar conforme con lo que le ofrece su
aseguradoray €l 61,5% considera justo 1o que paga por el seguro.

Por el contrario, entre los que si cambiaron de compania, 6
de cada 10 encontraron una oferta mejor, mientras que para el 36%
la decision se baso en la obtencion de mejores coberturas y ser-
ViCiOS.

Por edades, los conductores mas veteranos son los que menos
cambian de aseguradora; el 74% afirma que no lo hace porque
esta satisfecho con su compania o porque cree que le ofrece el

mejor precio posible (18%). Sin embargo, son los que menos aten-
cion prestan a la hora de renovar la pdliza, ya que el 44% recono-
ce hacerlo de forma automatica.

Respecto a los conductores mas jovenes, entre 18 y 24 anos,
mas del 21% reconoce haber tenido problemas con la cobertura
de su seguro por no revisar la poliza y el 51% asegura no recordar
cuanto pago por su seguro de coche en la ultima renovacion.

Por comunidades auténomas, los aragoneses, extremenos y
murcianos, son los espanoles mas fieles a su comparniia de seguros,
mientras que los riojanos, los vascos y los canarios son los que
mas cambian de aseguradora.
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Generali ofrece bonificaciones de hasta un 4% en
su campana de pensiones de fin de afno

Con el lema ‘Vivir como quiero en mi jubilacion’,
Generali ha puesto en marcha su campana de
pensiones de final de afio con el objetivo de
promover el ahorro privado entre los
ciudadanos. Para ello, ofrece hasta el 31 de
diciembre incentivos de hasta el 4% sobre las
aportaciones y traspasos a los planes de

pensiones y EPSV en el Pais Vasco. Las
bonificaciones se recibiran en efectivo, a traves de cheques regalo en
Amazon o El Corte Inglés o con aportaciones al propio plan.

“Fl positivo tratamiento fiscal de los
Planes de Pensiones individuales con des-
gravacion de la aportacion en la base im-
ponible del IRPF, unido a la variedad de

Pelayo distribuira, a
traves de sured, el
seguro medico de Asisa,
gracias a un acuerdo de
colaboracion suscrito
por José Boada,
presidente de Pelayo, y
Francisco Ivorra,
presidente de Asisa.

planes que proporciona Generali, nos per-
miten disenar programas de ahorro para la
jubilacion practicamente a medida”, ha
destacado Juan Luis Cavero, director ge-

neral comercial de la aseguradora.

Asimismo, la App ‘Mi Generali’ permi-
te acceder en tiempo real a su posicion fi-
nanciera y monitorizar la evolucion de sus
ahorros e inversiones. Ademas, Generali
dispone de un planificador financiero, una
aplicacion para que sus mediadores dise-
nar el programa de ahorro e inversion que
se adapte a las caracteristicas de cada
cliente atendiendo a edad, composicion
familiar, su nivel de ingresos, su patrimonio,
su cultura financiera y su perfil inversor.

En otro orden de cosas, la asegurado-
ra ha sido reconocida por el Certamen de
los Lideres en Servicio por su excelente
atencion a sus clientes en la categoria de
seguros del Hogar. Las 20 companias ga-
lardonadas han obtenido el derecho de uso
del logotipo Elegido Servicio de Atencion
al Cliente del Ano 2020 durante un afno.

Pelayo distribuira el seguro de Salud de Asisa

Esta nueva alianza de distribucion permite a Pelayo seguir apos-
tando fuertemente por la diversificacion, con una mayor gama de solu-
ciones aseguradoras y una oferta personalizada al cliente brindando
asimismo la oportunidad a Asisa de ampliar su red de comercializacion,
lo que situa a ambas aseguradoras en un escenario mas competitivo.

Asimismo, Asisa ha llegado también a un acuerdo de comerciali-
zacion de sus productos de Salud con Asociacion Europea, especiali-
zada en seguros de Decesos.




Al dia seguros

Debate sobre el aseguramiento en los accidentes laborales

Fundacion Inade ha celebrado una jornada sobre el aseguramiento en los accidentes laborales donde se presentaron
las estadisticas del Ministerio de Trabajo en el afio 2018, donde los accidentes laborales con vehiculos a motor no solo
estan en maximos historicos, sino que suponen el 12% de los accidentes laborales en su totalidad.

En la jornada hubo
una mesa redonda inte-
grada por José Antonio
Badillo, profesor de la
Universidad de Alcalg; el
Magistrado de la Sala de
lo Social del Tribunal Su-
perior de Justicia de Ga-
licia, Ricardo Ron; el jefe
provincial de A Coruna de
ISSGA, José Rega; el di-
rector del departamento
Juridico del Grupo Puen-
tes, Paul Fernandez Cu-
110s; y el director de Mer-
cados de March Risk
Solutions, Miguel Fernan-
do Falcones. La mesa fue moderada por Fer-
nando Penia, director de la Catedra Funda-
cion Inade-UDC. Estos profesionales
ahondaron en la tematica central de la jor-
nada: los accidentes de trabajo cuando in-
terviene un vehiculo a motor. Desde el pun-
to de vista de la industria aseguradora,
Miguel Falcones comento que “los acciden-

tes de trabajo con vehiculos a motor es un
tema con zonas grises, donde no siempre
resulta facil saber qué seguro es el que se
necesita”. Ademas, hoy en dia existen “mu-
chas cosas que pueden considerarse vehi-
culos, ya no nos limitamos al camion o la
pala excavadora, un patinete eléctrico tam-
bién puede considerarse un vehiculo”.

Badillo  corrobord
las palabras de Falcones,
“este tema es complica-
do hasta el punto de que
alguien que se hace dafio
descargando una caja de
una furgoneta, podria de-
fender que se trata de un
hecho de circulacion”.
Desde su punto de vista
esto esta fuera de lugar,
pero es algo que sucede.

Enlamismalinea, el
Magistrado de la Sala de
lo Social del Tribunal Su-
perior de Justicia de Ga-
licia comento el caso de
un trabajador que, volviendo de un viaje de
fin de semana para incorporarse el lunes a
su puesto de trabajo, sufridé un accidente,
el cual fue considerado un accidente de
trabajo in itinere. En la sala se comento que,
ante un hecho de este tipo, dos departa-
mentos de la misma compania llegaron a
denunciarse entre si
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QBE presenta una
solucion para el sector de
la construccion

QBE Espaifa ha presentado su nuevo

producto para la industria de la construccion. Comprende un gran
espectro de actividades del sector que incluye ingenierias, montaje,
actividades de mantenimiento, fabricantes de materiales de construccion,
asi como energia, oil&gas y construccion de plantas industriales.

Esta propuesta esta especialmente disennada para empresas cuyas facturaciones
oscilan entre 40 millones de euros y 1.000 millones de euros que quieran depositar su
conflanza en QOBE a largo plazo, esta concebida con un enfoque de industria vertical,
alineando todas las areas en la misma industria, a través de un coordinador como
punto de referencia global y con una vision conjunta de cuenta.

Se trata de un producto flexible para adaptarse a las particularidades de cada
cliente. Un aspecto diferenciador es la posibilidad de ampliar la cobertura una vez
finalizada la obra, al primer ano de operacion, todo ello en la misma poliza. “Apostamos
por una distribucion a través de brokers con implantacion regional, asi como con
socios especialistas”, ha destacado Natalio Garcia, director de Construccion y Ramos
Técnicos de QBE.

La oferta incluye un compromiso de servicios integrales de prevencion e inge-
nieria de riesgos cross-class, pero también en lo que se reflere a operaciones y trami-
tacion de siniestros, ayudando de forma proactiva a las empresas a minimizar sus
exposiciones y evitar pérdidas. La compania cuenta ademas con servicios de Evalua-
cion de riesgos e Informes de Inspeccion mediante herramienta propia (Q-Risk).

Por otro lado, OBE ha anunciado la incorporacion de 4 nuevos profesionales a su
equipo con efecto 1 de septiembre: Paula Alonso, como suscriptora de Danos Mate-
riales; Luis Sanchez, como suscriptor de RC; David Ruiz, como director financiero; y
Adrian Gorddén como asistente de suscripcion.

Iberian Insurance Group
refuerza su apuesta por
la RC Profesional

Iberian Insurance Group
ha firmado un acuerdo
de colaboracién con
Lloyd's Insurance
Company SA, la filial de
Lloyd's en Bruselas, por
el que la agencia de
suscripcion anade a sus
cartera de productos de
Responsabilidad Civil y
D&O mayores limites y mejores
soluciones, ademas de opciones de
segundas capas.

“Con este acuerdo con un referente
mundial como es Lloyd’s, en Iberian refor-
zamos nuestro liderazgo como agencia de
suscripcion especializada en Responsabi-
lidad Civil profesional y D&O. Se trata, sin
duda, de un nuevo gran paso en la estrate-
gia de crecimiento constante de nuestra
compania, que ahora cumple cinco anos,
colaborando con los principales binders
internacionales del sector”, ha explicado
Dario Spata, CEO de Iberian.

PymeSeguros



International SOS
implanta un proceso
completo de gestion
de siniestros en
PEGA

International SOS ha finalizado la
implantacién del primer proceso
completo de gestion de
siniestros utilizando la
plataforma de PEGA
(Pegasystems) para la prestacion
de su servicio de asistencia
juridica telefonica en Espaia.

Se trata de un proyecto que se encuadra en el plan de trans-
formacion tecnoldgica y digital incluido en su Plan Estratégico
SOS PE2020. “Con estas soluciones damos un paso mas en nues-
tra estrategia de mejorar la experiencia del cliente. La integracion
de esta plataforma con nuestra centralita nos permite la identifi-
cacion automatica del cliente y tener una vision 360° de las inte-
racciones realizadas con €l en el momento de la llamada, con lo
que podemos gestionar el proceso end to end de una manera agil
y eficaz. Asi nos centrarnos en ofrecer un servicio excelente y no
en manejar las aplicaciones informaticas. Esto esta siendo perci-
bido de manera muy positiva por los clientes”, ha sefialado Jorge
Nunez, subdirector general de International SOS. “Ademas, al tra-
tarse de una herramienta que guia en la ejecucion de los procesos,
hemos reducido los tiempos de formacion de las nuevas incorpo-
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raciones, lo que genera un cambio cultural que esta siendo muy
bien aceptado también por nuestros empleados”, ha anadido.

Adicionalmente, también se ha desarrollado en esta misma
plataforma una aplicacion para gestionar el registro y mantenimien-
to de su cuadro médico baremado de Salud y Bienestar, que permi-
tira, entre otras funcionalidades, que los proveedores puedan auto
registrarse de una manera agil a través de un portal de servicios.

En otro orden de cosas, International SOS (en Espana, SOS
Seguros y Reaseguros, S.A., y SOS Assistance Espana S.A.U., com-
panias integradas en el Grupo Santalucia), ha obtenido la certifi-
cacion GDPR (Reglamento General de Proteccion de Datos). Esta
certificacion se aplica a la gestion y provision de proteccion de
datos personales en todas sus centrales de asistencia y servicios
medicos a nivel mundial.
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Allianz Seguros ha obtenido  Allignz Seguros, autorizada como

la autorizacion de la Direccion

General de Seguros y Fondos gestora de planes de pensiones
de Pensiones (DGSFP) para

. “Queremos ofrecer los mejores productos de proteccion, de in-
Op€lLal COIIO entldac,l gestora version y de planificacion financiera a nuestros clientes. Con la entra-
de planes de pensiones.La 45 en el negocio de pensiones, ampliaremos nuestra oferta de plani-
nueva oferta complementara  ficacién financiera de cara a la jubilaciéon”, ha explicado Miguel Pérez,
el actual portfolio de  director general de Vida, Salud, Bancaseguros y Seguros de Inversion.
soluciones de ahorro e Por otro lado, Allianz Seguros ya cuenta con mas de dos millones de clientes ‘paperiess’, es decir,
inversion de Allianz, que Qlientes con los que la compania se Comunica} “sin papel”, de formzi ldigital.l Este dato re.presen.ta'un
incluye ya diferentes incremento superior al 45% Iesp_ecto a 2016, ano eI_l el que la compania lanzo su es,trategla full digital.
opciones como planes En}otro prden de cosas, Allianz se ha convertldp en la marca aseguradora mas valiosa del mun-
o do, segun el informe Best Global Brands 2019, publicado por Interbrand.

de prevision aSEgurada' Flvalor de la marca Allianz, que se cifraba en 10.800 millones de ddlares en 2018, ha ascendido
seguros de ahorroode  hagta los 12.100 millones de délares. Eso la ha permitido ascender del puesto 49 del pasado afio al

inversion (unit linked). 43 de 2019, convirtiéndose asi en la marca aseguradora mas valiosa del mundo.

Antonio Pepin, nuevo Finance Leader de Liberty Seguros

Liberty Seguros ha nombrado a Antonio Pepin tendra un doble reporte, por un lado, a Matt Johnson,
Pepin como sunuevo Finance Leader. La West Region CFO de Global Retail Markets, y a Tom McIlduff,
compania ha valorado, de forma destacada, CEQO de Liberty Seguros, pasando a formar parte del equipo
su experiencia liderando equipos directivo de la aseguradora.

Por otro lado, Liberty Seguros ha invitado un afio mas a sus
mediadores expatriates a visitar su Centro de Servicio de Me-
diadores de Barcelona. A 1o largo de su visita, los mediadores
han tenido la oportunidad de conocer a las personas que brindan

financieros multipais, ya que desde finales
de 2018 la aseguradora ha consolidado las
operaciones de sus negocios de Esparna,

Irlanda y Portugal en una entidad unica un servicio personalizado para mediadores expatriates, asi como
regulada en Espana, de cuya area financiera familiarizarse con las iniciativas que se estén llevando a cabo en
Pepin sera el maximo responsable. la compafiia para afianzar su experiencia, atencién y formacién.
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El seguro atendio el
sepelio de 275.000
personas el afio pasado

El seguro se hizo cargo del entierro
de 275.160 personas. Es decir, el 61%
de los fallecidos en el pais. Esta es
una de las conclusiones que se
desprenden del Informe Estamos
Seguros 2018 elaborado por Unespa.
La mayoria de las inhumaciones
(185.263) se produjo en la misma
localidad donde ocurrio el
fallecimiento. En 89.388 casos, un
32,49% del total, fue preciso trasladar
el cadaver de una poblacion a otra
dentro del territorio nacional.
Asimismo, hubo 509 personas que
perecieron en el extranjero.

Elseguro de Decesos es, tras el de Au-
tomoviles, el producto asegurador con ma-
yor capilaridad en Espana. No en vano,
21,76 millones de personas de los 46,73
millones de residentes en el pais estan pro-
tegidas por una de estas pdlizas, de acuer-
do con datos recabados por ICEA. Repre-
sentan el 46,6% de la poblacion. Como en
el mercado hay 8,36 millones de pdlizas,

existe una media de 2,6 asegurados por
contrato. Este dato refrenda el caracter fa-
miliar del producto.

Las aseguradoras suelen encargarse
del servicio funerario y los traslados y, ade-
mas, facilitan a las familias otros servicios
asociados como el asesoramiento juridico
0 la atencion psicologica.

La implantaciéon del seguro de Dece-
S0s es particularmente destacada en la mi-
tad Sur de la Peninsula y en la cornisa can-
tabrica. Las provincias donde este
producto tiene una mayor presencia son
Céadiz (80% de la poblacion asegurada), Avi-
la (79%), Badajoz (72%), Ciudad Real (69%)
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y Huelva (66%). Pero incluso en aquellos
territorios donde el seguro de Decesos tie-
ne un peso comparativamente bajo, su pre-
sencia sigue siendo mas que perceptible.
Es el caso de Melilla (16%), Soria (18%),
Huesca (21%), Teruel (22%) y Baleares
(23%).

Los indices de suscripcion mas altos
de este producto se dan pasados los 45
anos y, muy especialmente, en la vejez. No
obstante, también esta bastante presente
entre los ninos y la gente joven. Las tasas
de aseguramiento entre las cohortes de po-
blacion menores de 30 anos oscilan entre
el 19% y el 44%.
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Cesce lanza una
camparna sobre los
riesgos de impago

Cesce lanzo a mediados de octubre
una campana de su solucion ‘Cesce
Master Oro: Tiempo', conscientes de
que los riesgos de impago entre
empresas estan aumentando y de que la tranquilidad, la
seguridad y el tiempo valen su peso en oro.

‘Cesce Master Oro’ es una herramienta flexible y a la carta fren-
te alos riesgos de impago de las empresas porque permite elegir a qué
clientes asegurar sin necesidad de cubrir toda la cartera de negocio.
Ademas, ofrece la posibilidad de monitorizar el riesgo en cartera en
tiempo real, el menor plazo de indemnizaciéon del mercado y apoyo a
la financiacion, a través de su Fondo Apoyo a Empresas, en el que
también participan ICO y Cofides.

Por otro lado, la aseguradora ha estado presente en la nueva
edicion de Fruit Attraction 2019, uno de los principales eventos del
sector hortofruticola a nivel mundial. Cesce ofrece soluciones a me-
dida para la gestion del riesgo comercial por cuenta propia y por cuen-
ta del Estado esparfiol (ECA). Asesor6 en su stand a las empresas del
sector, preocupadas por las consecuencias que pueden generar €l
Brexit y las politicas arancelarias internacionales sobre su actividad
comercial diaria.

Asimismo, la aseguradora participo en la XXI edicion de la Feria
Internacional de Productos del Mar Congelados, Conxemar. Cesce ase-
sord en su stand acerca de los riesgos comerciales que pueden deri-
varse de la actividad de estas empresas y las soluciones para cubrirlos.

Mutua Madrilefia lanza un
servicio de alertas
meteorologicas para sus
asegurados de Hogar

Mutua Hogar, el area especializada en seguros de
Hogar del Grupo Mutua Madrilefia, ha puesto en
marcha un servicio de alertas meteorologicas
para sus asegurados. La compania informara a
sus clientes con 48 horas de antelacion de las
alertas meteoroldgicas naranjas y rojas que
puedan afectarles, segun la localizacion de sus
viviendas, publicadas por AEMET (Agencia Estatal
de Meteorologia) y otros organismos oficiales.

Mutua Hogar se encargara de activar el
envio de los SMS de forma segmentada,
utilizando los codigos postales de lo-
calizacion de la vivienda que estén
afectados por cada alerta concreta.

Con este nuevo servicio, Mutua
Hogar posibilita que sus asegurados
tomen las medidas de precaucion
necesarias para evitar o paliar posi-
bles danos derivados de la climato-
logia adversa que pueda darse en
cualquier época del ano, ya sean im-
portantes lluvias, vientos, granizadas,
nevadas o fuertes tormentas.




Caser presenta una
nueva version de
CochexCoche

Caser Seguros ha lanzado una
nueva version de su producto
CochexCoche. Como novedad,
cualquier conductor, sea dela
compahia que sea, puede
contratar el seguro, que hasta
ahora solo estaba disponible para
asegurados de Auto de la entidad.

CochexCoche ofrece un vehiculo
en propiedad con caracteristicas simi-
lares al que se tenia si reparar el acci-
dentado cuesta mas de lo que vale. Es
decir, ante una colision con un tercero
0 sin él, el seguro de Caser da la opcion
de reemplazar el coche si es declarado
siniestro total, eligiendo entre una gama
de modelos. Se trata de un seguro com-
plementario al de Automovil que se ten-
ga contratado con anterioridad.
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DKV Club Salud y Bienestar ofrece los servicios de
mas de 200 psicologos a bajo coste

DKV Club Salud y Bienestar y Psicocare, una plataforma para la prestacion
low cost de servicios de salud mental, han firmado un acuerdo de
colaboracion, disponible desde junio, para ampliar la oferta de DKV en el
sector de la psicologia y ampliar las ventajas de los clientes.

Este servicio ofrece psicologos con
servicios para adultos, ninos y adolescen-
tes, parejas y familias, para los clientes de
DKV a 31 euros cada sesion de b0 minutos.

Psicocare, que nacio para ofrecer la me-
jor atencion psicoldgica a precios competi-
tivos, cuenta con un cuadro amplio de psi-
cologos a nivel nacional y la colaboracion
con DKV Club Salud y Bienestar, inicialmen-
te incluira 30 puntos de servicio en 8 provin-
clas que se ira ampliando gradualmente.

Los clientes pueden acceder a este
servicio a través de teléfono, formulario o
correo electréonico. En funcién del lugar de
residencia del paciente y donde se encuen-
tre en ese momento, se le ofrece el profe-
sional mas proximo y aquel que se ajuste
a sus necesidades, de acuerdo con la pres-
tacion solicitada.

Entre los servicios que ofrece figuran:
Servicio para adultos para tratar adicciones,
ansiedad y estrés, problemas de autoesti-
ma, superar depresiones y duelos, fobias y

L

miedos...; Servicio para ninos para proble-
mas como la hiperactividad, ansiedad e
irritabilidad, dificultades escolares, déficit
de atencion, trastornos alimentarios, que
son comunes en los ninos y adolescentes;
Servicios para parejas con problemas por
los cambios vitales que surgen durante la
convivencia, conflictos con las familias,
problemas con la educacion de los hijos o
con la sexualidad; y servicio de psicologia
familiar con consultas para solucionar pro-
blemas familiares relacionados con la co-
municacion, relaciones patoldgicas, con los
hijos adolescentes y con personas mayores.
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Seguros Bilbao bonificara con hasta un 3% los
traspasos a sus productos de prevision

Seguros Bilbao ofrece una remuneracion de hasta el 3% por los traspasos a
sus productos de prevision que se realicen antes del 31 de diciembre de 20109.

Los clientes que quieran obtener ese beneficio extra para sus
ahorros deben realizar traspasos 0 aportaciones, con un importe
igual o superior a 2.500 euros, a un plan de pensiones, EPSV o Plan
de prevision asegurado que comercialice Seguros Bilbao.

No Vida factura 27.360 millones de euros hasta

septiembre

Los ingresos de las aseguradoras por la venta de

polizas a cierre del pasado septiembre

ascendieron a 48.327 millones de euros, un
0,23% mas que un ano atras. De este importe,
27.360 millones de euros correspondieron al
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ramo de No Vida y los 20.967 millones restantes

al de Vida, segun muestran los datos provisionales recabados por ICEA.

La facturacion del ramo de No Vida
aumento un 2,90% en términos interanua-
les. La mejora de esta actividad se funda-
menta en el tiron de todas las lineas de
negocio, con mencioéon especial de las poli-
zas de Salud vy las de Multirriesgo. La par-
tida de seguros de Salud repuntdé un 4,12%,

hasta los 6.677 millones. Mientras, los se-
guros que protegen inmuebles (ya sean
viviendas, comercios, industrias o comuni-
dades de vecinos) crecieron un 3,64%, has-
ta los 5.556 millones.

Los llamados ‘Seguros Diversos' y el
ramo de Automoviles tuvieron, igualmente,
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Cumpliendo esas dos condiciones, los clientes recibiran en
los proximos b anos el 0,40% de la cantidad traspasada, a 1o que
se podria sumar un 0,20% adicional si el participe incorpora en el
plan una prima anual superior a 1.200 euros.

un desemperno destacado. El primer grupo
de seguros aumento su facturacion semes-
tral en un 2,96%, hasta los 6.635 millones.
Bajo el término de ‘Seguros Di-
versos' figuran las protecciones
mas ligadas a la actividad econo-
mica. El negocio de Automoviles
incremento por su parte sus in-
gresos en otro 1,44%, hasta los
8.493 millones, y sigue siendo la
actividad que mas ingresos reporta de todo
el bloque de No Vida.

El ahorro gestionado en productos de
seguro de Vida, medido a través de las pro-
visiones técnicas, alcanzo6 los 194.589 mi-
llones de euros a cierre de septiembre. Este
importe supone un incremento interanual
del 3,69%, de acuerdo con las estimaciones
de ICEA.
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Cyber Indeyst

Chubb mejora su plataforma de
amenazas ciberneticas

Chubb ha mejorado su plataforma ‘Chubb Cyber Index’
actualizando ciertas caracteristicas que ayudan a identificar
amenazas cibernéticas, basandose en el tamaro y en el sector
donde las empresas desarrollan su actividad. La nueva
herramienta también ofrece analisis de costes, informacion
sobre limites y franquicias y una calculadora para estimar los
gastos de un incidente cibernetico, con el objetivo de ayudar a
las comparnias a comprender mejor como protegerse de las
amenazas ciberneticas actuales y emergentes.

Michael Tanenbaum, Executive Vice President, Chubb, ha senalado
Jue “con estas mejoras, esta herramienta proporciona un recurso digital
que permite a los usuarios identificar sus exposiciones individuales y les
proporciona los recursos y herramientas para proteger mejor a sus orga-
nizaciones”. ‘Chubb Cyber Index’ ahora proporciona informacion adicio-
nal sobre los gastos que van mas alla de la pérdida potencial, como el
coste en los servicios de respuesta a incidentes que estan diseniados para
ayudar a las empresas a volver a la productividad rapidamente. Esta he-
rramienta identificar rapidamente todos los riesgos cibernéticos para la
empresa. Los usuarios pueden acceder
arecursos sobre los costes de respues-
ta a incidentes especificos del sector,
informacion sobre los limites y franqui-
clas del seguro de riesgos cibernéticos,
datos internacionales y una biblioteca
de documentos, videos y otros mate-
riales del sector en el que opera.
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La entidad Prevision
Mallorquina cumple medio
siglo asegurando
auténomos y profesionales
en el ramo de Enfermedad.

Prevision
Mallorquina
cumple 50 anos

en elramo de
Enfermedad

“La especializacion y cercania, asi como la confian-
za depositada por nuestros asegurados y la mediacion,
nuestro principal canal de distribucion, son los valores
diferenciales mas destacados que han permitido a la
compania llegar hasta aqui”, afirman desde la entidad.

A esto hay que unir que conocen muy bien el seg-
mento de mercado al que se dirigen y ofrecen productos
adaptados a las necesidades de cada profesional, “una
excelente seleccion de riesgos y un control del siniestro
personalizado son nuestras claves del éxito”, indican
desde Prevision Mallorquina.

“Podemos cambiar algunas cosas, evolucionar y
adaptarnos a cada época, pero sin perder en ningun mo-
mento nuestro rumbo, sabiendo quienes somos y hasta
doénde podemos llegar. Asi lo hemos hecho durante es-
tos cincuenta anos y asi lo seguiremos haciendo en los
anos venideros”, sefialan desde la aseguradora.
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La segunda edicion de ‘Vida Madrid' aborda la
oportunidad de negocio en las pensiones

El Colegio de Mediadores de Seguros de Madrid ha celebrado la segunda edicion
del encuentro ‘Vida Madrid', que el drgano colegial organiza con la colaboracion

de Noizbait, consultoria especializada en Vida y Pensiones. La jornada,

desarrollada bajo el lema ‘¢, Quien se atreve con las pensiones?’, ha tenido como

objetivo que mediadores y aseguradoras puedan compartir en un mismo
espacio diversas visiones sobre el negocio de Vida y Pensiones, y asi poder
reflexionar en comun sobre nuevas iniciativas y oportunidades de negocio.

Angel Corada, gerente y director del
Centro de Estudios del Colegio de Madrid,
durante la inauguracion subray® que “las
pensiones son una magnifica oportunidad
para agentes y corredores”. En ese sentido,
Josu Ciudad, socio director de Noizbait,
comento que “el sistema publico esta poco
menos que paralizado y se cuestiona su
viabilidad, y en el ambito privado los tipos
de interés siguen en minimos historicos”.
Ademas, segun apunto Ciudad, “el asegu-
rador es un sector que no trabaja mucho
los proyectos en comun, lo que sin duda
Nnos permitiria operar con mayor éxito en el
ramo de Vida".

M? Eugenia Libano, responsable de
Formacion Comercial de Santalucia Vida y
Pensiones, ofrecio la ponencia ‘Propuestas
en materia de pensiones para garantizar la

sostenibilidad del sistema’. Libano senald
Jue nos encontramos ante un problema de
gran calado, la sostenibilidad del sistema de
pensiones. En ese sentido, comentd que,
ante el déficit estructural de la Seguridad
Social, para poder seguir manteniendo el
poder adquisitivo habra que potenciar la pre-
vision complementaria. Asimismo, apunto
que “el actual sistema de reparto no es justo
ni sostenible, por 1o que es indispensable
buscar un nuevo consenso en el Pacto de
Toledo para no trasladar el problema integro
alresto de generaciones”. Para Libano la so-
lucidén se encuentra, como ya se ha demos-
trado en otros paises europeos, en un siste-
ma de cuentas nocionales de contribucion
definida, en el que la tasa de rentabilidad
esté ligada al crecimiento de la masa salarial.
Las tasas de empleo y productividad son otro

de los problemas, por 1o que segun Libano
hay que potenciar la natalidad y diseniar una
politica migratoria de futuro. Por ultimo, para
la responsable de Formacién Comercial de
Santalucia Vida y Pensiones sera clave po-
tenciar la prevision complementaria, pPor
ejemplo, con incentivos fiscales.

En su turno, Francisco Martinez, di-
rector general de Asisa Vida, presento la
herramienta ‘Acerca-E’, con la que la ase-
guradora quiere ayudar a crecer a sus me-
diadores en Vida Riesgo Individual, a través
del producto ‘Asisa Vida Tranquilidad’, y asi
rentabilizar las acciones comerciales de sus
agentes y corredores.

Santiago Font, de la Direccion de Ne-
gocioVida y Pensiones de Zurich, presento
‘Azul Mediacion'. Se trata de un asistente
virtual que analiza las facciones del usuario
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y le proporciona datos como la edad o si es
fumador, y a través de un tercer algoritmo
calcula el indice de masa corporal. El ac-
ceso es posible via web o app y ofrece un
precio del seguro de Vida en base a los ha-
bitos de vida saludable del usuario. Asi, el
sistema convierte la contratacion en un
proceso interactivo en el que, en lugar de
que el usuario rellene formularios, es capaz
de inferir los datos basicos y habitos de
vida del cliente con solo analizar su cara.
Fl sistema aplica descuentos automatica-
mente para los usuarios que obtienen re-
sultados mas favorables en el analisis (peso
equilibrado, no fumadores, etc.). A conti-
nuacion, el usuario puede solicitar que des-

de Zurich se pongan en contacto para am-
pliar la informacioén sobre la propuesta de
seguro de Vida y formalizar la contratacion.

Por su parte, José Maria Martin, direc-
tor general de Preventiva, habl6 sobre ‘De-
cesos y Vida: ¢ Amigos o enemigos?’, en la
que tras contextualizar la situacion en la
que estamos inmersos en Esparia en cues-
tion de pensiones, analizo los ramos de Vida
y Decesos con el objetivo de mostrar a los
asistentes que son dos ramos aseguradores
complementarios, “ambos tienen que ver
con el fallecimiento”, subray6. Para José
Maria Martin, Vida y Decesos son dos ra-
mos que suman, que refuerzan el vinculo
emocional con €l cliente y le fidelizan, “sin

Newcorred prepara a sus corredores de Catalunay
Aragon en la Ley de Distribucion de Seguros

Newcorred ha organizado una jornada de trabajo con buena parte de los nuevos
corredores y corredurias de las regiones de Catalufia y de Aragon, para analizar los
aspectos y novedades mas destacadas de la futura Ley de Distribucion de Seguros.

Ademas, se habld de otros temas de interés para los miembros de Newcorred como “la
relacion de los nuevos corredores con las aseguradoras, la nueva correduria cautiva de la or-
ganizacion — Newcorreduria-, 1os nuevos servicios que se van a implementar y el software de
gestion de nuevos corredores —Newcornet-".

Con esta son ya cuatro -Asturias/Cantabria, Levante, Castilla y Ledn y Cataluna/Aragon-

las jornadas de trabajo territoriales que ha llevado a cabo Newcorred.
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duda, una gran oportunidad para la media-
cion, derivada de su capacidad para aseso-
rar al cliente.

La ultima exposicion corrid a cargo de
Sonia Moreno, directora de Negocio Vida,
Salud y Seguros de Inversion en Allianz. En
su intervencion, profundizo en la importan-
cia que de cara al futuro tendra para los
ciudadanos haber llevado a cabo una bue-
na planificacioén financiera. Por ello, en
Allianz consideran fundamental acompa-
nar al mediador en todo este proceso, pro-
porcionandole las herramientas necesarias
para asesorar al cliente y optimizando los
productos en cada momento, ya que el
mercado brinda numerosas oportunidades.
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E2K crea una herramienta de venta
de seguros ciber

El pack #E2Kciberseguros es una herramienta de venta
de seguros asociados a los ciberriesgos para los
corredores que integran su red nacional #E2Kbrokernet.
En ella se incluye un “Procedimiento de venta"” que les
permite presentarse ante el cliente con seguridad para
logar el exito en la venta.

“Este procedimiento integra un conjunto de herramientas y
soportes que EZ2K ha generado para promover una diferencia com-
petitiva y dotar de un valor distintivo al corredor frente a su cliente.
El objetivo es proporcionar unas pautas claras de actuacion a todos
los profesionales implicados en la correduria, atendiendo a criterios
de utilidad y aplicabilidad. Esta basado tanto en practicas de éxito,
extraidas de la experiencia de la propia Red, asi como en estrategias
comerciales exitosas utilizadas dentro del sector financiero-asegu-
rador”, ha asegurado Paloma Arenas, directora general de E2K.

Fl pack #E2Kciberseguros comprende formacion técnica y
comercial, soluciones aseguradoras, herramientas de marketing
y comunicacion en la preventa y postventa, y un procedimiento
de venta para rentabilizar el esfuerzo comercial de las corredurias
que forman parte de E2K, que les diferencie de la competencia y
que ponga en valor la figura del corredor de seguros.

Por otro lado, E2K ha organizado junto con Incibe (Instituto
Nacional de Ciberseguridad) un webinar sobre ciberriesgos, des-
tinado a los empresarios y autonomos clientes de los corredores
de seguros, con €l fin de que conozcan las medidas preventivas
que deben adoptar para protegerse ante los ataques a sus siste-
mas.

En el webinar se trataron temas tan cruciales como las cau-
sas que provocan la mayoria de los ciberataques; indicios de que
se esta produciendo el ataque; qué se debe hacer cuando se pier-
de un ordenador o un teléfono de empresa, las medidas inmedia-
tas que se deben adoptar; normas basicas que deben cumplir los
empleados: 1o que no pueden hacer y lo que deben comprobar
siempre; los ataques tipicos...

Por ultimo senalar que E2K ha celebrado un encuentro pro-
fesional con mas de 120 asistentes, bajo el lema ‘Convertir la red
E2KBrokernet en el referente del mercado esparnol de seguros’.

Se comenzo destacando los rasgos mas caracteristicos de las
acciones estratégicas y operativas de la Red de E2K para ganar
mayor cuota de mercado y nuevos nichos: Mayor innovacion y
tecnologia, para ser mas eficientes; Con una cultura de marca
orientada al cliente, que escucha, que conoce sus necesidades,
que cumple y comunica; y viva y en constante renovacion que se
adapta con rapidez a los cambios del mercado.

Fl presidente Pedro Vera recalco en su discurso que los mé-
todos de ventas estan atravesando un cambio continuo y el obje-
tivo es rentabilizar ese esfuerzo comercial y agradecio la gran
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implicaciéon del corredor en las acciones estratégicas, operativas
y metodologia de trabajo que se esta implantando como organi-
zacion.

Fl encuentro se centrd en cinco capitulos: la innovacion, for-
macion, marketing y comunicacion, procedimientos y marca. Al
referirse a la innovacion se dijo que el objetivo es la busqueda
permanente de nuevos métodos, aprovechando el talento, mejo-
rando la experiencia y el aprendizaje con una actitud de mante-
nerse en las preferencias del cliente.

La formacion, se enfocd como una inversion sostenida y es-
tratégica para “garantizar la actualizacion de conocimientos para
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aumentar el rendimiento de los colaboradores, asegurar el éxito
en la venta y obtener asi mayor rentabilidad”.

En marketing y comunicacion se destaco como objetivo esen-
cial la fidelizacion del cliente, a través del conocimiento y de la
cercania del corredor. Se mostr6 todo el despliegue de documen-
tos impresos y digitales (cartas, packs, infografias) que E2K dise-
Na de forma personalizada para cada correduria (B2B), destinados
a sus propios clientes (B2C) en cinco idiomas, con un lenguaje
comprensible, que forman parte de la campana que se realiza a lo
largo del ano. El objetivo es “poner en valor la figura del corredor
y acercar el mundo del seguro al cliente final”.

Artai aborda el seguro de Caucion como alternativa al aval bancario

Artai ha celebrado la jornada técnica ‘El seguro de caucion como alternativa al aval bancario’, en la que se expusieron
las claves y beneficios de este seguro, asi como su tratamiento normativo y fiscal.

En la jornada participaron expertos
en garantias de Caucidn, nacionales e
internacionales, y en seguros de Crédito.
Asi, el director territorial de Artai Catalu-
na destaco que “en Espana la penetracion
del seguro de Cauciodn es del 17% versus
el 83% de aval bancario, mientras que en
otros paises el posicionamiento esta al
50%. Tenemos un recorrido tremendo
para crecer en esta linea de seguro para
que las empresas puedan disminuir la
dependencia de financiacion bancaria”.

Por otro lado, la correduria ha estado
presente un ano mas en Conxemar con

su unidad especializada en el sector pes-
quero, Artai Pesca, referente en el merca-
do maritimo nacional e internacional. La
compania viguesa es la unica correduria
de seguros de empresa con una unidad
dedicada unica y exclusivamente a la
gestion de los intereses del sector.

Esta linea de negocio cuenta actual-
mente con mas de 1.550 barcos de pesca
asegurados y trabaja con los grandes
grupos empresariales de este ambito,
gestionando la practica totalidad de los
programas de seguro de los principales
armadores.
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Summa incorpora una herramienta para adaptarse

a la Directiva de Distribucion

e T S Sy

Tecnologia para adaplarse a
12 Directiva de Distribaciin

Sumrma tiene ya disponible para toda sured de oficinas y asociados ‘Asesor Brokia', una herramienta que facilita la
obligacion de informacion y asesoramiento previos que deberan proporcionar los distribuidores de seguros sobre la
poliza una vez entre en vigor la nueva Ley de Distribucion de seguros.

Mediante algoritmos, se automatizan los procesos de pre-
sentacion de la informacion al cliente y generan los documentos
obligatorios. De igual forma lleva incluidos mecanismos que des-
encadenan toda la comunicacion y seguimiento posterior de los
mismos hasta su materializacion en poliza de forma automatica.

La nueva regulacion obliga al corredor, antes de la contrata-
ci6n a facilitar por escrito informacion objetiva acerca del produc-
to que recomienda basandose en informaciones obtenidas del
cliente, las exigencias y las necesidades de dicho cliente, de modo
que pueda tomar una decision fundada.

Le obliga asimismo a facilitar al asegurado una recomenda-
cion personalizada en la que explique por qué un producto con-
creto satisfara mejor las exigencias y necesidades del cliente, ba-

sado en un analisis de un numero suficiente de contratos de
seguro, ateniéndose a criterios profesionales, respecto al contrato
de seguro que es mas adecuado a las necesidades del cliente.

En otro orden de cosas, Summa ha celebrado en Madrid su
convencion comercial, donde se presentaron las novedades de
productos exclusivos, nuevos sistemas de comercializacion y
nuevas herramientas digitales.

Se aprovecho la jornada para presentar las nuevas incorpora-
ciones que refuerzan por una parte el equipo comercial y el sopor-
te y apoyo a oficinas y asociados; asi como los nuevos profesiona-
les encargados de la expansion. Ademas, se han presentado los
resultados y la evolucion de la correduria en los ultimos anos, con
crecimientos superiores en un 20% al resto de la mediacion.

La correduria Blai Gabinet de Serveis obtiene la certificacion ISO 9001

La correduria de Cojebro, Blai Gabinet de Serveis
situada en Ponts (Lérida) ha obtenido la
certificacién ISO 9001, norma que se concentra enla
satisfaccion del cliente y en la capacidad de proveer
productos y servicios que cumplan con las
exigencias internas y externas de la organizacion.

“Este certificado garantiza la calidad de nuestro sistema de trabajo.
Esun reconocimiento que nos anima a seguir cuidando y mejorando nues-
tros procesos, para que nuestros clientes, colaboradores, aseguradoras y

proveedores se sientan cada vez mas
satisfechos con el servicio y atencion
que les prestamos”, ha reconocido Blai
Sanchez, titular de la correduria.

PymeSeguros
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Espabrok presenta la estrategia para 2020 en su Congreso Nacional

Madrid ha acogido el Congreso
Nacional de Espabrok bajo el lema
‘En Equipo aseguramos nuestro
Exito’. En él se dio a conocer a través
de las compainias las medidas
implantadas para fortalecer la
relacion con lared de Espabrok.
Ademas, la asociacion realizo
balance de las distintas iniciativas
puestas en marcha para sus
asociados en 2019 y se presento la
estrategia de negocio para 2020.

Fl director general, Luis Lopez Visus,
fue el encargado de presentar la evolucion
de la asociacion, destacando “la fuerza de
la marca y del equipo de la asociacion, con
una red de corredurias que a cierre de sep-
tiembre ha sumado este ano 6 nuevas in-
corporaciones y 45 en los tres ultimos anos,
hasta sumar ahora un total 88 corredurias”.

También desveld que, del total de
primas intermediadas de los asociados, el
desarrollo de negocio en ramos técnicos,
salud y Vida ha tomado un protagonismo
relevante. En este sentido, destaco el tra-
bajo del departamento de Empresas, con
un incremento de la actividad del 11% y de

primas emitidas del 17% que esta contri-
buyendo a mejorar el mix de productos en
una cartera donde Autos ya solo represen-
ta el b4%.

Ademas, resaltd el desarrollo de 13
nuevos productos exclusivos, “que nos
ayudan a diferenciarnos; a competir en
nuestras zonas. Especializar a nuestra red
de corredurias ha sido clave, con el apoyo
de un extenso programa de formacion don-
de se han realizado 21 webinars muy prac-
ticos, con un alto nivel de implicacion de
los asociados”. La apuesta por formar en
ramos técnicos a su red, y que puedan asi
dar un salto cualitativo en su asesoramien-
to profesional al cliente de empresas, se
refuerza en la convocatoria de jornadas en
gerencia de riesgos a desarrollar en Madrid
en el mes de noviembre. Segun Lopez Vi-
sus, “con la mayoria de las companias con
las que operamos estamos en un marco de
estabilidad y de crecimiento, potenciando
mas productos exclusivos”.

La apuesta por la tecnologia es para
Espabrok un pilar importantisimo de su
oferta de valor. Y, efectivamente, asi se ob-
serva en los ejes en los que Espabrok pon-
dra el foco en lo que resta de 2019 y tam-
bién en 2020: continuar con la hoja de ruta

Lk QRIS
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con MPM para el entorno en la nube; pues-
ta en marcha de la nueva intranet, que “ira
mas alla de un simple repositorio de infor-
macion”; posicionamiento en redes socia-
les, herramienta de verificacion de riesgos
y consultoria a las corredurias para optimi-
Zar sus procesos de negocio.

Finalmente, destaco la “intensa acti-
vidad social de Espabrok y su compromiso
en RSC, con la entrega del VII Premio Soli-
dario Espabrok cuya celebracion ha sido
en el Museo del Prado, y su proximo Con-
greso que ya estan preparando nuestros
companeros de San Sebastian”. Concluyo
sefialando que “nuestro foco para los proxi-
mMoSs meses seguira siendo el escuchar a
nuestra red de 88 realidades diferentes en
zonas diferentes, para ayudarles a ser refe-
rentes en sus respectivas zonas”.
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Los colegiados navarros se forman sobre
colectivos de Salud

El Colegio de Mediadores de Seguros de Navarra ha acogido una sesion
de formacion de DKV sobre colectivos de Salud para empresas-digital.

La jornada, que corri6 a cargo de la formado-
ra de la compania Mercedes Giménez, se dividio
en varios bloques. El primero se centro en la ven-
ta actual: ‘¢ De donde venimos y a donde vamos?'.
“Ha cambiado el cliente, el entorno, el canal y
nuestro negocio. Desde DKV hemos apostado por
las redes sociales y tenemos presencia en la ma-
yoria de ellas, como Instagram, LinkedIn, Face-
book, etc.”, explico Giménez. Ademas senalo las
diferentes aplicaciones que ofrece DKV, entre ellas
la principal de la compania, donde se pueden ver los datos de las pdlizas y rea-
lizar numerosisimas gestiones.

El segundo bloque se fijo en las modalidades de contratacion colectiva, en
especial los PCF (Plan de Compensacioén Flexible o Plan de Retribucién Flexible),
donde la empresa negocia las condiciones econoémicas y no tiene coste para las
companias. “No se trata de pagar mas, sino de pagar mejor”, reflexiond Giménez.

Por ultimo, la sesion se centrd en un nuevo producto que DKV lanzo el 1 de
octubre, llamado SaludPlus&Company. Se trata de una podliza de cuadro meédico
con modulos de reembolso que se podra contratar este mes de diciembre.

Asimismo, Giménez reconocio a los asistentes que “DKV se encuentra en
un momento dulce” y anuncioé una mejora en el precio de las primas, tanto en los
colectivos grandes como en la pequena y la mediana empresa.

Como conclusion, Giménez animo a los asistentes “a dar el salto de propo-
ner a los clientes cosas distintas para trabajar y crecer sin tanta competencia ni
tanto competidor”.

Y

Mediadores de Cordoba,
Huelva y Sevilla reciben
formacion sobre los
recursos de la empresa

Los Colegios de Mediadores de Cordoba,
Huelva y Sevilla han celebrado la tercera
sesidn de su programa de formacion
continua. En esta ocasion se hablo de la
“Analitica de recursos de la empresa”,
impartida por Eloy Paez (eGestiona
Consultores).

La sesioén comenzo tratando la valoracion
de las cargas de trabajo y la utilizacién de los
recursos técnicos disponibles. Del mismo modo,
se ha puesto el foco sobre la organizacion inter-
na vy la estructura del personal propio. Por ulti-
mo, se instruyo sobre el analisis de las posibili-
dades de optimizacion.

El objetivo del programa de formacion con-
tinua, impartido conjuntamente por Eutropia y
eGestiona, es promover la adaptacion de las
empresas de mediacion a un nuevo entorno
competitivo marcado por la eficiencia, la tecno-
logia y la aportacion diferencial de las personas.
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Marsh analiza las reclamaciones de seguros de

Manifestaciones y Garantias

Marsh ha presentado un nuevo informe que analiza las reclamaciones de =

seguros de Manifestaciones y Garantias (W&I) colocados por el equipo de M&A : - : { EI

de Marsh JLT Specialties en Europa, Oriente Medio y Africa (EMEA) desde 20009.

Los seguros de Manifestaciones y Garantias (o Warranty &
Indemnity, en inglés) sirven para transferir al mercado asegurador
el riesgo de pérdida financiera ante un incumplimiento del set de
manifestaciones y garantias que un vendedor debe otorgar a favor
del comprador en un contrato de compraventa.

Flinforme Transactional Risk Insurance Claims Study recoge
un total de 175 notificaciones de siniestros, gestionados por Marsh
JLT Specialty, recibidas entre 2009 y 2019, en 24 paises de EMEA.

La mayor parte de las reclamaciones pertenece a las opera-
ciones de mayor envergadura, con cerca del 17% de las reclama-
ciones recibidas sobre deals de mas de 1.000 millones de ddlares,
los cuales representan cerca del 5% de operaciones con seguro.
Segun la experiencia de Marsh, esta cifra se debe a la mayor com-
plejidad que tiene este tipo de operaciones, 1o que aumenta la
probabilidad de que algunas contingencias no se detecten duran-
te la Due Diligence. Del mismo modo, la exposicion al riesgo en
las organizaciones mas grandes es generalmente mas alta dados
los multiples regimenes legales, regulatorios, fiscales y contables
en los que operan estas companias. En cambio, las operaciones
de menos de 50 millones de ddlares, tienen menos notificaciones
en relacion a las polizas colocadas; éstas tienden a ser negocios
mas simples y predominan las operaciones de Real Estate.

De las reclamaciones presentadas y no aceptadas, €l 89%
estaban fundamentadas en las exclusiones de la pdliza contrata-

At

da y, de dicho porcentaje, casi la mitad versaban sobre hechos
conocidos por el comprador con anterioridad a la compra (este
tipo de seguros excluyen el conocimiento del asegurado). El res-
tante 11% de rechazos se ha debido a que no ha existido un per-
juicio econdmico derivado del incumplimiento.

Javier Goizueta, Practice Leader de Private Equity y M&A en
Iberia declara que “el gran porcentaje de siniestros aceptados
refleja el beneficio de usar el seguro de W&I como una herramien-
ta util en las transacciones de M&A, tanto en la medida en que
sirve para paliar los incumplimientos de las manifestaciones y
garantias acordados en el contrato de compraventa, como para
negociar un mejor precio en la operacion, entre otros usos”.

La mayor parte de las reclamaciones recibidas hasta la fecha
son por incumplimientos de manifestaciones de ambito Fiscal
(31%), siguiéndole de cerca Estados Financieros (23%) y Cumpli-
miento Normativo (14%).

“En cuanto al tipo de incumplimientos, en Iberia observamos
reclamaciones derivadas de incumplimientos de manifestaciones
fiscales, cumplimiento contractual, garantias laborales, cumpli-
miento normativo o derechos de propiedad intelectual entre otros”
concluye Goizueta.

Por otro lado, Marsh Espana es el nuevo broker de Siemens
Gamesa Renewable Energy tras adjudicarse, mediante concurso,
los servicios de consultoria de riesgos y mediacion de seguros.
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[.a correduria ERSM
Insurance Brokers,
nuevo socio de Adecose

Adecose ha celebrado su Junta
Directiva del mes de octubre donde
se ha aprobado la entrada de un
nuevo socio: la correduria de seguros
ERSM Insurance Brokers. Con esta
incorporacién, ya suma 13 nuevos
miembros en lo que va de ario,
alcanzando las 142 corredurias.

Por otra parte, se informo sobre el nivel
de participacion de los socios en las en-
cuestas del Barometro 2019 lanzadas la
segunda semana de octubre.

Respecto a la actividad internacional,
se comentaron los temas que se abordaron
en la pasada reunion de Comité de Direc-
tores de Bipar. L.a adaptacion de la IDD en
los ordenamientos juridicos y el debate so-
bre la remuneracion de los corredores en
Finlandia fueron los puntos estrella a tratar
en la reunion.

Por ultimo, la directiva se intereso por
las ultimas iniciativas en materia de respon-
sabilidad social corporativa. Una de ellas es
el compromiso de Adecose con la Educa-
cion Financiera, por lo que se evaluaron las
acciones realizadas durante el Dia de la
Educacion Financiera, celebrado el 7 de oc-
tubre. Ademas, desde mediados de sep-
tiembre y hasta mediados de octubre, ha
lanzado una campana interactiva en redes
sociales para dar a conocer informacion fi-

nanciera a los usuarios. Asimismo, ha deci-
do crear un blog de articulos de interés que
estara disponible en la web oficial a princi-
pios de noviembre. Por ultimo, Adecose ha
programado también charlas sobre el sector
asegurador dirigidas a alumnos de Bachi-
llerato durante todo el curso escolar.

Por otro lado, se comentaron los asun-
tos debatidos en el grupo de trabajo de
#RedEWI para analizar como colaborar en
medidas de conciliacion, seleccion, promo-
cion y formacion.

La campana publicitaria para motoristas de AMV, premiada

La campafia publicitaria
dedicada a los motoristas de

AMV ha sido reconocida
como una de las mejores en el
marco del XV Encuentro de
Marketing y Comunicacion
en el Sector Asegurador 2019,
organizado por Inese.

La campana televisiva, que se centra en el principal consumidor de AMYV: los motoristas, ha
obtenido este reconocimiento junto a Multiasistencia y Santalucia. AMV buscaba en su campana

empatizar con sus clientes, demos-
trandoles que sus seguros se dirigen a
motoristas y estan hechos por moto-
ristas. Por ello, los spots recogen ex-
presiones comunes en la jerga motera,
tales como: “montar en burra” o “abrir
gas”.
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E160% de los emprendedores y startups no esta
bien asegurado, segun SingularCover

Segun indican los datos del ultimo ‘Mapa Emprendimiento South Summit

2019, en los ultimos cinco anos ha crecido un 17% el emprendimiento espafol.

Pero larealidad es que, segun SingularCover, el 60% de los emprendedoresy

startups no esta bien asegurado.

“La preocupacion principal del em-
prendedor suele ser que su startup se con-
vierta en una empresa sostenible y que su
modelo de negocio se consolide. Sin em-
bargo, existen una serie de riesgos que
pueden derivar en reclamaciones conside-
rables, o en pérdidas por danos no asegu-
rados, lo que puede acarrear incluso la
quiebra del negocio” sefiala Rafael Gonza-
lez-Montejano, cofundador y CEO de Sin-
gularCover (startup espanola de insurtech
especializada en seguros para comercios,
oficinas, pymes y autonomos). Estos ries-
gos son de tres tipos::

1. Los danos materiales serian, por
ejemplo, robo de equipos informaticos, ro-
tura de cristales, danos por agua, etc. Suelen
tener un impacto econémico controlable, sin
embargo, se pueden eliminar asegurando los
equipos y bienes, junto a la oficina con una
poliza de Multirriesgo.

2. Los danos personales son aquellos
que derivan de accidentes que sufran clien-

tes o empleados en la oficina. En este caso,
el impacto econdémico puede ser mayor y
se pueden solventar con coberturas de Ac-
cidentes para empleados o de Responsa-
bilidad Civil.

3. Los dafnos patrimoniales son los
mas obviados y sin embargo los que entra-
nan mas riesgo. Estos danos se refieren a
aquellos que el patrimonio del emprende-
dor puede sufrir como consecuencia de
reclamaciones judiciales de terceros deri-
vadas de su gestion (D&O) o negocio (RC
de explotacion, de producto, etc.).

“Cuando somos emprendedores, asu-
mimos la gestion y administracion de un
Nnegocio que, seguramente, tenga inverso-
res, clientes, empleados, etc. Las reclama-
ciones pueden ser de distinta naturaleza,
pero si la reclamacion tiene éxito puede
conllevar indemnizaciones considerables
que el emprendedor ha de cubrir, incluso
Con su propio patrimonio”, senala Gonza-
lez-Montejano.

Al dia distribucion

singularCover ha disenado un seguro
100% online personalizado para cubrir todo
el espectro de riesgos propios de las
startups. Este seguro evita tener que
contratar diferentes pdlizas, al haber sido
disenado a medida, y es un seguro dirigido
especialmente a los emprendedores.

“Nuestro seguro ofrece coberturas
como indemnizacion diaria por accidente,
responsabilidad civil de explotacion y/o de
productos, responsabilidad civil profesional
por reclamaciones de terceros en caso de
incumplimiento de la LOPD e incluso san-
ciones, etc. Eiste tipo de negocios necesitan
un sistema completo, sencillo y rapido que
les ayude a estar protegidos ante cualquier
contingencia, ya que en muchos casos en-
frentarse a esas sanciones, danos o recla-
maciones, les puede suponer la quiebra e,
incluso, la ruina del emprendedor», matiza
el CEQO de SingularCover.
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La digitalizacion, el EIAC y el PEM protagonistas
en las Il Jornadas de Seguros & Cultura

Las Il Jornadas de Seguros & Cultura, organizadas por
el Colegio de Mediadores de Seguros de Lérida,
analizo a fondo la digitalizacion, el EIAC y el PEM,

La sesion formativa contd con el apoyo del Cecas (Cen-
tro de Estudios del Consejo General de los Colegios de Me-
diadores de Seguros). Jordi Parrilla, director del Cecas y ge-
rente de la Fundacion Auditorium Assegurances; y Roman
Mestre, director de Desarrollo de negocio de EasyTech Global,
hicieron una valoracion sobre cOmo evolucionaba nuestro
sector ante la digitalizacion y como se ha ido adaptando a
ella.Jordi Barbera, socio gerente y director de Operaciones en CMP Correduria de Seguros, trato
el tema del EIAC (Estandar de Intercambio de Aseguradoras y Corredores), el lenguaje en que
mediadores y companias deberan utilizar a partir de enero de 2020.

Posteriormente Jordi Parrilla y Roman Mestre hablaron del Plan Estratégico de la Mediacion
en donde dijeron como emprender con éxito el plan para ser mas eficaces y optimizar recursos.

Ya por la tarde, Fernando Pozueta de Paredes, socio director en Energia Comercial, realizo
el Workshop “Trad-Innovacion”, un taller practico para potenciar el desarrollo del negocio con la
digitalizacion, el EIAC y el PEM. Pozueta de Paredes comenzo con un €jercicio que consistio en
conversar con otra persona sobre un tema y asi ir conociendo a los companeros. El segundo
tramo de la actividad se realizé en grupos donde a los participantes se les exponia un caso real
y debian resolver en equipo €l problema. Y para finalizar, analizaban las debilidades, amenazas,
fortalezas y oportunidades enfocadas a los negocios.

FEl presidente del Colegio de Mediadores de Seguros de Lérida, Javier Barbera finalizo la
sesion con unas conclusiones de la jornada y el alcalde de Naut Aran, César Ruiz-Canela, hizo la
clausura agradeciendo a todos la estancia en el Valle de Aran y deseando una buena jornada.

Por otro lado, el Colegio ha organizado la XXXI edicion de los Almuerzos-Tertulia con la
entidad colaboradora Catalana Occidente, como invitada.

Se ha constituido la
sociedad Unisur AIE, con el
objeto de unificar y
potenciar las capacidades
de sus socios en su
actividad mercantil y su
relacion con las
aseguradoras.

Nacela
agrupacion de
corredores Unisur

Con sede en Sevilla, esta
compuesta por corredores y co-
rredurias de las provincias de
Huelva, Sevilla, Cadiz y Méalaga .

Esta organizacion ha sido
promocionada por la Asociacion
de Corredores de Se-
gurosde An-
dalucia
(ACSA)
como

una al- £

. % -
ternativa \ -
de tipo
mercantil
para sus so-

cios.
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Cojebro se apunta a la transformacion digital en el mundo de la salud

Cojebro ha firmado un acuerdo de colaboracion con
Barcelona Health Hub (BHH) para participar en la
aceleracion de la transformacion digital en la salud.

BHH es una asociacion sin animo de lucro fundada en 2018,
cuyo objetivo es acelerar la transformacion en salud digital, fo-
mentando la interaccion entre startups, corporaciones de salud e
inversores. El objetivo de la organizacién es convertirse en un
centro de referencia internacional en medicina digital, atrayendo
innovacion y talento. Con menos de un ano, la asociacion cuenta
con mas de 130 miembros asociados (startups, empresas, hospi-
tales, universidades, instituciones de salud e inversores) naciona-
les e internacionales.

Antonio Munoz-Olaya, presidente de Cojebro, explica que
“es muy motivador este acuerdo de colaboracion con Barcelona
Health Hub, que permitira a nuestra organizacion conocer los nue-
vos desarrollos que cambiaran la forma en que se gestiona el bien-
estar y la salud tal como la conocemos ahora”.

Por otro lado, el sexto moédulo del PDG de Cojebro contd como
ponente con Luis Ferrer, presidente y CEO de Ferrer & Ojeda,
expresidente del Colegio de Mediadores de Seguros de Barcelona
y asociado de Cojebro, que impartio la master class a los alumnos
de Madrid y Barcelona.

Fl contenido del modulo, impartido por el director general de
la FUB, Valenti Martinez Eispinosa, fue la comunicacion empatica
y asertiva, y la capacidad de persuasion e influencia, aptitudes
qgue todo responsable de un equipo de personas, debe conocer.

En otro orden de cosas, Valencia ha acogido el III Congreso
Cojebro Junior, que reune a los miembros mas jovenes de la

asociacion. Salvador Tarazona Correduria de Seguros fue la
anfitriona del evento. La jornada de trabajo comenzo con la po-
nencia de Alejandro Izuzquiza, director de Operaciones del Con-
sorcio de Compensacion de Seguros, que, ademas de explicar las
funciones, funcionamiento y estructura del organismo, asi como
las diferentes formulas para la comunicacion de siniestros con-
sorciables, proporciono los ultimos datos de la DANA.

Posteriormente, intervino Isabel Olivares, exdirectora general
de Google Espana y Portugal, con su ponencia ‘Fast foward: ¢ tie-
nes valor para disrumpirte a ti mismo?’, en la que analizo6 las ulti-
mas tendencias tecnologicas que se estan desarrollando.

David Navarro, representante del Vertical Insurtech de la Aso-
ciacion Esparfiola de Fintech e Insurtech; y Francisco Alvarez, co-
fundador de varias insurtechs y profesor del Directive Program of
Innovation and Banking Technology del IEB, exploraron las posi-
bilidades que tendria un Amazon de los seguros y analizaron las
principales y mas exitosas insurtechs que han surgido en los ul-
timos anos.

Para concluir la jornada, todos los juniors participaron en el
taller ‘Disefiando el seguro de manana’.
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La Comision
Tecnologica de
Apromes se ha

reunido para

abordar su apuesta
decidida hacia
“herramientasy
plataformas
tecnologicas
avanzadas' para su
colectivo
asociativo, lo que
va aredundar en el
beneficio de su
actividad
mediadora de
Seguros..

Apromes reune a su Comision
Tecnologica

En ese sentido, recientemente y para marcar las lineas de
trabajo de esta nueva etapa, se ha reforzado la Comision de
Tecnologia con las corredurias asociadas Afersa Asesores, Confluence y el Area de Sistemas y Desarrollo
del asociado estratégico Marh Underwriting, todos ellos especializados en las nuevas tecnologias y la
digitalizacion.

Por otra parte, esta Comision tiene previsto encuestar a sus asociados proximamente, a fin de cono-
cer sus necesidades tecnologicas para que desde Apromes se les pueda dar solucion a éstas.

En otro orden de cosas, el presidente de Apromes, Javier Garcia-Bernal, clausur6 el Tour Académico
de Especialista Internacional en Alta Gerencia, organizado por el Santander Financial Institute (Sanfi),
instituto universitario del Banco Santander y la Universidad de Cantabria e Idecide, el que ha tenido lugar
en el Colegio Mayor Argentino de Madrid. En su intervencion, habld de la gran importancia de la forma-
cion en todos los sectores y la actual normativa reguladora en materia de mediaciéon de Seguros en Es-
pana y otros paises de la UE asi como su experiencia en Protocolo Empresarial.

En este sentido, ha reforzado su compromiso con la formacioén para €l gjercicio profesional como
corredor de seguros, con el comienzo de la III edicion del Curso de Formaciéon Grupo A.

Aon realiza networking con los socios de sured de corredores

Aon ha reunido por segundo afio consecutivo a sus socios colaboradores de la
red de corredores Aon Net, en un encuentro en el que se han desarrollado
distintas sesiones de trabajo y actividades de networking.

Mas de 50 gerentes de corredurias colaboradoras de Aon Net a nivel nacional han asis-
tido al evento, en el que han podido conocer las novedades de los productos y soluciones
que la firma pone a disposiciéon de esta Red: desde Consultoria de Capital Humano (salud,
compensacion flexible o beneficios) a temas de peritacion o plataformas de gestion interna..

S
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La X Convencion de Barymont presenta su expansion a Portugal

Barymont ha celebrado la X
Convencion bajo el lema ‘La Trans...
Formacion'. A ella asistieron 23
personas de Portugal, pais donde la
compania prepara la expansion.

Lajornada comenzo con talleres prac-
ticos de formacion, en los que miembros de
Barymont explicaban claves para desarro-
llar un negocio de éxito.

Después se presentaron los
avances producidos en el canal
formativo en educacion financie-
ra, Pepe Promedio, cuya inten-
cion es difundir y ensenar a las
personas la forma adecuada de
ahorrar e invertir recursos, a tra-
vés del canal digital que culmina
en asesoramiento personalizado.

Miki Delas, deportista olim-
pico de hockey, hizo un paralelis-
mo entre la metodologia de tra-
bajo del deporte y la empresa, la
diferencia que marca comprome-
terse con el equipo.

Por su parte, Pau Valdés,
CEO de una empresa especiali-
zada en Marketing no intrusivo,

InboundCycle, realizé una radiografia ge-
neral de Barymont poniendo en valor que
es una empresa que ofrece y aglutina un
servicio social novedoso, una alternativa
economica para miles de familias.

Fidel Delgado, psicologo clinico que
se autodefine como “titiripetuta” puso en
valor todas las cualidades de las personas,
por el hecho de serlo, resaltando la impor-
tancia de ser consciente de ello y de desa-
rrollarlas, “estamos de paso en esta vida,

tenemos que hacernos transitdlogos no
meros transeuntes”.

El segundo dia de la Convencioéon se
dedico toda la manana a atender a las ase-
guradoras colaboradoras. Con todas ellas,
larelacioén es cercanay fluida y destacaron
el trato humano, valor fundamental en
Barymont.

Por la tarde, participaron los ponentes
Alberto Lopez, presidente de la trainera
Donostiarra, cuya muestra de “remar todos
a una” dejaba claro lo que es el
trabajo en equipo. También,
Claudio Mogilner, CEO de Inter-
nacional Web y companero de la
compania destaco la importan-
cia de gestionar las emociones
para optimizar los resultados.

Como colofén Ana Barros,
mostro la activacion del primer
Hogar de Huellas, HH, en Revilla
de Camargo, Cantabria, princi-
pal proyecto de Responsabilidad
Social Corporativa de Barymont.
Apoyo y desarrollo a la Funda-
cion Huellas de Solidaridad en-
cargada de ofrecer un lugar ca-
lido y con atencion cercana a las
personas mayores.
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Los colegiados valencianos se forman
en gestion de siniestros

El Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Valencia
hallevado a cabo una jornada
formativa sobre gestion de
siniestros impartida por Sergio
Villar, de Risk Consulting. Esta
accion formativa se llevo a cabo en
exclusiva para los empleados de la
correduria Ute Camp Coop. V.,
dirigida por la colegiada Nuria Galan.

Este formato, en el que se ofrecieron las claves para la gestion
de siniestros de Autos y Diversos, se lleva a cabo debido a las su-
gerencias de los colegiados valencianos, y es la primera de una
serie que continuara en aquellos despachos que lo soliciten.

El Colegio de Valencia tiene el objetivo de facilitar al maximo la
formacion en gestion de siniestros a todos los colegiados con este
nuevo formato que facilita a los profesionales su asistencia.

Por otro lado, el Colegio de Valencia ha celebrado la cuarta
edicion de su torneo anual de padel. Los ganadores absolutos de
esta edicion fueron Braulio Pastor, de Grupo Gestoria Pastor, y Mi-
guel Oro, gerente de Asisa en Valencia. La segunda posicion co-
rrespondio a la pareja formada por Martin Julidan Rojo, gerente de
Massera Consulting Correduria de Seguros, y José Miguel Cuesta.
Las parejas estaban formadas tanto por colegiados como por em-
presas de servicios y representantes de las aseguradoras que co-
laboran con el Colegio.

Las organizaciones Aunna, CIAC y Fecor han iniciado
una ronda de contactos con el objetivo de seguir
trabajando por los intereses de los corredores. Fruto de
estas reuniones, y como exponente mas reciente, es el
acuerdo alcanzado con la aseguradora Allianz,
mediante el cual, se ha procedido a aclarar las
interpretaciones contenidas en la carta de condiciones
emitida por la aseguradora a los corredores,
consiguiendo con ello un marco contractual
consensuado.

Aunna, CIACY Fecor sereunen
para consensuar temas de interes
paralos corredores

Las tres organizaciones
muestran su interés por seguir
trabajando conjuntamente, con-
siguiendo  posicionamientos
sectoriales consensuados abier-
tos siempre al dialogo con el
resto de organizaciones.

Larepresentatividad de los
mas de mil corredores integra-
dos en estas tres organizaciones otorga una importancia muy
relevante a los temas abordados. Sin duda los planteamientos
y acuerdos que se alcancen estaran avalados por un numero
muy elevado de corredores y corredurias de seguros de todo
el territorio nacional.

PymeSeguros



Los colegiados barceloneses se forman en ciberseguros

Hiscox, en colaboracion con el Colegio de Mediadores de Seguros de Barcelona y la
Fundacidén Auditorium, ha impartido una sesion formativa titulada ‘Iniciacion en los seguros
ciberneticos'. El objetivo de esta jornada ha sido ofrecer una formacion especializada en
seguros ciber a sus colegiados, para impulsar su acceso a un nicho de mercado estrategico
y con un enorme potencial de crecimiento entre el tejido empresarial catalan.

¢ Qué es el riesgo cibernético?, jcuales son los principales
riesgos para las empresas? Y ¢cOmo interpreto y explico una poliza
cibernética? han sido los tres grandes bloques tematicos sobre
los que ha pivotado la sesion que ha dirigido Alan Abreu, suscriptor
lider de Cyber de Hiscox.

Al dia distribucion

Juan Pablo Nurnez, nuevo director general de Uniteco

Juan Pablo Nufiez ha sido nombrado nuevo director general de la correduria Uniteco, recogiendo
el testigo de Gabriel Jesus Nufiez, que llevaba en el cargo desde junio de 2016.

En sus casi 20 anos de trayectoria en la compania, Juan Pablo Nunez ha pasado por la direcciéon de
diferentes unidades, como los departamentos de Automoviles, de Corredurias o de Planificacion y Desa-
rrollo, ademas del area de Negocio y Clientes. Corredor de seguros por la Universidad Pontificia de Salaman-
ca, Master en Direccion General (PDG) por el IESE vy de Empresa familiar por el IE, Juan Pablo Nunez se enfren-
ta ahora al reto de liderar y mantener el crecimiento de la correduria.

En los ultimos anos, Uniteco ha alcanzado todos 1os objetivos propuestos en el Plan Estratégico 2017-2019,
ha llevado a cabo una transformacion digital, ha expandido su red comercial por toda Espana y ha conseguido
minimizar el impacto para sus clientes de la aplicacion del nuevo Baremo de danos de trafico, que ha influido
de manera decisiva en las reclamaciones por responsabilidad civil profesional sanitaria. Fuera de nuestras
fronteras, la correduria se encuentra muy cerca de triplicar la facturacion de su filial en Ecuador.

“En 2019, el acceso a una formacioéon en ciberseguridad de
calidad es esencial para cualquier profesional del seguro. Por eso,
es importante que los colegios formen a los mediadores en esta
materia y que las aseguradoras les permitamos actualizar, de for-
ma constante, sus conocimientos”, ha explicado Abreu.
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El Consejo General pone en valor el papel de los
mediadores en los siniestros por la DANA

Las previsiones meteorolégicas anunciaban para el 22, 23 y 24 de octubre
riesgo por temporal en el area mediterranea y en el Cantabrico riesgos Gl’llpO PACC renueva su

extremo, importante y riesgo a secas y se han cumplido. Entre otras web
cosas, hay que lamentar la desaparicion de tres personas en Cataluiia y
un fallecimiento en Barcelona.

La correduria Grupo PACC ha
presentado surenovada pagina web

Hay puntos en los que se
han registrado mas de 260 litros
por metro cuadrado por hora de
intensidad. En estos casos, €l
Seguro enmarca los siniestros
dentro de los llamados ‘riesgos
extraordinarios’.

Siempre que se cuente con
una poliza de seguro, aunque
sea obligatoria, se realizaran las
reclamaciones directamente al
Consorcio de Compensacion de

corporativa, donde el usuario podra
encontrar de manera sencilla e
intuitiva toda la informacion referente
ala compaiia.

“Hemos estado trabajando en la crea-
ciéon de una nueva web corporativa para que
muestre a Grupo PACC como una empresa
moderna, actualizada y centrada en la evo-
lucién tecnologica de sus medios”, ha se-
nalado José Hernandez, director general de
la correduria.

Seguros (CCS). “En este caso, el mediador de seguros, corredores y agentes, cuentan La nueva web pretende ser un punto
con toda la documentacion precisa para poder actuar con rapidez para la reparacion de referencia para clientes actuales y po-
economica de los danios sufridos sobre los diferentes bienes asegurados”, ha expli- tenciales que deseen conocer y resolver los
cado Javier Barbera, presidente del Centro de Estudios del Consejo General (CECAS) aspectos mas importantes que rodean al
y presidente del Colegio de Mediadores de Seguros de Lérida. complejo mundo asegurador. Prueba de ello

“S1 se producen fuertes precipitaciones, dependiendo de la cantidad de litros es la inclusion de un blog, que con un len-
que se recojan por metro cuadrado por hora, la reclamacion podria dirigirse a la ase- guaje accesible para cualquier tipo de usua-
guradora con la que se tenga suscrita la pdliza. De nuevo, el papel del mediador es rio, tratara de una manera amena temas
clave porque su asesoria y conocimiento sobre las polizas simplifica y agiliza el pro- especificos del sector asegurador y genéri-
ceso”, ha explicado Barbera. cos de interés general.



El premio Rotllo del Colegio de Castellon recae en Zurich

Zurich ha sido distinguida con el premio Rotllo del Colegio Profesional de Mediadores
de Seguros de Castellon, tras imponerse en las votaciones de los colegiados a Reale y
AXA. El premio se ha entregado en el marco de los actos de celebracion de la Patrona

del Seguro, que se desarrollaron el 4 de octubre en Benicassim.

Elpresidente del Colegio de Castellon,
Antonio Fabregat, denunci6 que “este go-
bierno, y también los anteriores, han sido
incapaces de aprobar la Nueva Ley de Dis-
tribucién, cuya fecha de inicio finalizo en
el mes de marzo y que a partir de entonces
acarrea una multa por parte de la Unidn
Europea de mas de 100.000 euros diarios”.
Contrapuso este hecho a la evidencia de
que “nuestra profesion es cada dia mas co-
nocida y reconocida, fundamentalmente
por la importante funciéon social que reali-
zamos”.

Fabregat reconocié el esfuerzo del
sector argumentando que “hemos sido ca-
paces en estos ultimos anos, de modernizar
nuestras empresas, superando todos los
obstaculos que se nos han ido planteando
y, en definitiva, hemos pasado de la Espana
de la alpargata a estar considerados uno de
los sectores que han ido evolucionando de
forma mas favorable en el contexto econo-
mico de nuestro pais”. Finalmente, el pre-
sidente del Colegio de Castelldon se dirigio
a los profesionales asistentes destacando
que los servicios colegiales “os pueden re-

Al dia distribucion

solver muchas de las dudas que se 0s plan-
tean diariamente. El1 Colegio, como Corpo-
racion de Derecho Publico, es una garantia
para nuestros clientes y, por tanto, un sello
de calidad importante”.

Jesus Valero, jefe de la Unidad de Me-
diacion de la Generalitat Valenciana, clau-
suro el acto institucional poniendo en valor,
“que hacen una gran tarea que muchas
veces no se ve, y que también nos ayudan
aresolver muchas cuestiones”. Valero fina-
liz6 animando al Colegio de Castellén a
seguir con su esfuerzo formativo.

Grupo Intercor crece por encima del 5%

Vitoria ha acogido la ultima Convencion del Grupo Intercor, en la que se
contrastaron las cifras de la evolucion positiva de la anualidad de 2019, con un
crecimiento superior al 5%.

Asimismo, se analizo la produccion consolidada durante el afio y se establecieron las
medidas para €l cierre de 2019. La organizacion de esta Convencion corrio a cargo de la
asociada de Palencia Maria Sol Chico, de DYSA Correduria de Seguros.
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“Aunqgue quienes dirigen ahora la em-
presa son las nuevas generaciones, voy a
estar ahi aportandoles mi conocimiento y
experiencia siempre, no me voy a jubilar
nunca, asi que ahi estaremos y seguiremos
otros 30 anos o0 mas porque cuando cree la
empresa lo hice con esa idea, que estuviera

por encima la empresa de las personas, y 1o
hemos conseguido, a Bravo y Cia lo conocen
muchisimas empresas y ya no me conocen
ami”, ha sefialado Fernando Bravo.

En el evento también cobr6 especial
importancia la labor que realiza con su
responsabilidad social corporativa. “Que-

La correduria Bravo y Cia celebra su 30° aniversario

La correduria Bravo y Cia ha celebrado 30 afios desde que su fundador, Fernando Bravo
Marin, emprendiera una de las empresas mas importantes de Castilla-La Mancha, que ha
estado protegiendo la seguridad de familias, empresas e instituciones de toda Esparia,
segun Gloria Bravo, la actual directora de la empresa.

remos devolverle a la sociedad una peque-
Na parte de lo que nos ha dado estas tres
décadas, por eso desde este ano un por-
centaje de nuestros ingresos los estamos
donando a la asociacion Rosae, que lucha
contra el cancer de mama’”, ha asegurado
Gloria Bravo.

La ultima edicion del Quieres Saber de
Aprocose trato el futuro de las corredurias

Aprocose convoco la XIX edicion de su Quieres Saber con el titulo:
‘Retos de las corredurias: sucesion, integracion o venta'. En el foro
participaron diferentes profesionales del ambito de la mediaciony
del mundo juridico.

El debate, moderado por Juanjo Goémez, responsable de For-
macion de Aprocose, contd con las opiniones de Monica Herrera,
corredora de seguros, socia de Herrera & asociados Correduria de
Seguros, presidenta del Consejo de Colegios Profesionales de Me-
diadores de Seguros de la Comunidad Valenciana y presidenta del
Colegio de Valencia; Eduardo Orri, socio director OC Consultores

y socio director de OY'T Abogados; Julio Pérez, director territorial
Levante Sur Corredores de Plus Ultra Seguros; Jorge Pons, corre-
dor de seguros, consejero de Quality Broker, y secretario, conse-
jero y tesorero de Espanor Broker; v Angel Vaillo, socio de Equity
Partner y director del departamento fiscal Valencia de Goémez-
Acebo & Pombo.

PymeSeguros



[.a correduria Unit
Seguros inaugura
nueva oficina

La correduria Unit Seguros
ha ampliado sured de
oficinas estableciendo una
nueva sucursal en la ciudad
de Murcia, zona de Atalayas,
con el objetivo de potenciar
la influencia en dicha zona.
Con este emplazamiento, la
correduria cuenta con un
total de 28 sucursales
distribuidas por el ambito
nacional.

Durante la inauguracion,
José Luis Morenilla, director de
esta nueva oficina, resalto la im-
portancia del nuevo concepto de
sucursal con un modelo diferen-
te al tradicional: “Destinada a
profesionales y empresas intere-
sadas en una atencion inmediata
y personalizada”.

Al dia distribucion

La transformacion digital,
eje del decimo Forum de Willis
Towers Watson Networks

Los asociados de Willis Towers Watson Networks
han disfrutado de una nueva sesion de networking
junto con aseguradoras partners. El Forum, una
reunion de trabajo de tres dias, serealizo en
Marrakech. El tema principal de estudio de las
jornadas ha sido la transformacion de las corredurias hacia la era digital y
tecnologica y como estos factores afectan al trabajo en equipo, aumentando el
esfuerzo colectivo de objetivos comunes y superando barreras existentes.

Javier Gausi, Head of Willis Towers Watson Networks, destacod que la “hoja de ruta” mar-
cada por la alianza para los proximos anos se sostiene fundamentalmente en la “evolucion
tecnologica de las corredurias asociadas que tienen que ser capaces de transformarse para
abordar con éxito las nuevas formas de venta y de relacion con sus clientes”. El directivo insis-
ti6 también en que eran “los mejores tiempos” y “los peores tiempos”, en alusion a las oportu-
nidades de nuevos negocios y a los nuevos actores de competencia en el sector.

Uno de los invitados especiales a las jornadas fue Pedro Garcia Aguado, campedn Olimpi-
co de waterpolo, quien sorprendio a los asistentes con una ponencia sobre la importancia del
trabajo en equipo vy la superaciéon personal como “viaje de aprendizaje”.

La agenda, en la que primo la innovacion al tratarse del décimo Forum de la alianza, conto
con ponencias de distintas personalidades, como Alejandro Galceran, director del Canal de
Corredores de Zurich; Fernando Conde, especialista en ciberseguridad; Gonzalo Meseguer, di-
rector general de Santalucia Asset Management; o Ricardo Sanchez, director de Negocio Cor-
porativo y digital de Axa.

Finalmente, Luis Sdenz de Jauregui, director general del area de Distribucion y Ventas de
AXA, fue el encargado de clausurar las jornadas donde aprovecho para destacar la “fuerte
apuesta del sector por la mediaciéon profesional”.



Al dia distribucion

Campus del Seguro presenta
una guia para asesorar a los
clientes de los corredores que
quieran pedir una hipoteca

Con motivo de la reciente entrada en vigor de la
Ley 5/2019, de 15 de marzo, reguladora de los =
contratos de crédito inmobiliario -conocida — -?' T
como “Ley Hipotecaria"- el portal de formacion
aseguradora Campus del Seguro, perteneciente
al Grupo W2B, ha elaborado la guia informativa ‘¢ Vas a pedir una hipoteca? 10
consejos de tu corredor de seguros que debes tener en cuenta’.

¢Vas a pedir
una hipoteca?

En el manual se exponen, de una manera sencilla y practica, cuales son los “nuevos derechos”
de los consumidores respecto a sus seguros a la hora de pedir una hipoteca y, asimismo, se detallan
cuales son “las nuevas obligaciones” que deben cumplir a partir de ahora las entidades bancarias
que los concedan.

Desde Campus del Seguro se senala que pone esta guia informativa a disposicion de todos
los corredores y corredurias de seguros para que la divulguen y distribuyan entre todos sus clien-
tes a fin de informarles y asesorarles sobre sus nuevos derechos como tomadores de seguros para
que los hagan valer ante su banco si van a pedir una hipoteca a partir de ahora. Todos los corre-
dores y corredurias integrados en la plataforma de Campus del Seguro podran, ademas, persona-
lizar la guia para las acciones y campanas que quieran desarrollar con sus clientes.

Asimismo, Campus del Seguro informa que ha incorporado en su plataforma una nueva pil-
dora formativa especial titulada ‘L.os nuevos derechos de los tomadores de seguros al pedir una
hipoteca’ y que va a permitir que -tal y como indican desde €l propio Campus del Seguro - “los
cerca de 1.500 empleados y colaboradores de los mas de 500 corredores y corredurias integrados
en la plataforma descubran y conozcan de una manera muy ilustrativa y amena estos nuevos de-
rechos de los consumidores en materia de seguros al pedir una hipoteca a su banco”.

La correduria
Cohebu celebra
Su vigesimo
aniversario

La correduria Cohebu ha
cumplido sus primeros
20 anos.

Originaria de Sanlucar
de Barrameda (Céadiz), la com-
pania destaca como claves de
su historia la resolucion de
problemas (principal activo
del cliente); la oferta de servi-
cios, productos y seguros que
ninguna compania ofrece a
dia de hoy"; acompanamien-
to, asesoramiento y recomen-
daciones y defensa de los in-
tereses de los clientes, “sin
que todos estos servicios re-
percutan en su bolsillo”.




Ademas, ACSA explico a la administracion su interés en co-
laborar en asuntos como la formacioén, estadistica oficial, ordena-
cion del mercado y normativa y legislacion.

Por otro lado, ACSA ha convocado una reuniéon con asocia-
ciones mercantiles y grupos de corredores de la comunidad an-
daluza para informar sobre las gestiones realizadas ante la admi-
nistraciéon andaluza y sobre el proyecto puesto en marcha por
ACSA para crear una federacion de asociaciones y grupos anda-

En la ultima asamblea extraordinaria
los asociados de Abacose han
acordado por unanimidad anular el
proceso electoral que fue convocado el
28 de agosto dado que la candidatura
unica presentada result6 afectada de
un defecto de forma por lo que
incumplia lo previsto en el articulo 27
de los estatutos de la asociacion.

Abacose abre un nuevo
proceso electoral

Por tal motivo, se ha aprobado un nuevo proceso
electoral que preveia la finalizacion del plazo para la
presentacion de candidaturas el 22 de octubre. Una vez
finalizado, se ha convocado la asamblea electoral den-
tro del plazo previsto en estatutos. De forma interina
continua la anterior Junta Directiva.

Al dia distribucion

ACSA propone a la Junta de Andalucia su colaboracion en la
elaboracion de seguros requeridos de forma obligatoria

La directiva de la Asociacion de Corredores de Seguros de Andalucia (ACSA) se ha reunido
con la Consejeria de Hacienda, Industria y Energia de la Junta de Andalucia para trasladarle
un dossier con las actividades de la asociacion, un analisis de la situacion de la mediacion
andaluza y datos estadisticos de la misma. Asimismo, ofrecio sus servicios técnicos y
profesionales para colaborar con la administracion en la elaboracion de productos
aseguradores para actividades en los que sean requeridos de forma obligatoria.

luces sobre la estructura de la propia asociacion andaluza, para
incrementar su representacion e implantacion a nivel andaluz.
Este proyecto, que se iniciara en 2020, reforzara la nueva
etapa de ACSA en la que primara una funciéon basicamente de
representacion institucional y profesional. Esta etapa se inicia tras
la promocién y puesta en marcha de la constitucion de Unisur
A.ILE. donde los socios de ACSA que estén interesados en temas
comerciales podran tener su plataforma de integracion.




Algo mas que negocio

Anacose emprende una campara para prevenir accidentes en Pamplona

Larecreacion de ocho accidentes de distintas modalidades a escala real es la intervencion en el espacio publico que el
Ayuntamiento de Pamplona y la Asociacién Navarra de Corredurias de Seguros (Anacose) han realizado en
distintas vias de la capital navarra pararecordar a la ciudadania que muchos accidentes se pueden evitar, y para que
viandantes y conductores puedan hacerse cargo facilmente de que consecuencias puede tener una imprudencia.

En 2018 Policia Municipal registrd 2.753 acci-
dentes con b fallecidos y 40 heridos graves. Mas de
un tercio se debieron a la distraccion o falta de pre-
vision o pericia del conductor.

La presidenta de la Asociacion Navarra de
Corredurias de Seguros, Silvia Manjon, ha explicado
que “con esta campana se quiere animar a la ciuda-
dania a trasladar el debate también a las redes socia-
les usando los hashtag #PamplonaConduceSeguro
o #IruneakSeguruGidatzendu para que cada vez

menos personas formen parte de esa estadistica”.
La acciotn titulada ‘Prevencion de accidentes en el
entorno urbano’ ha sido disenada por la agencia
Algas Comunicacion con un presupuesto de 10.686
euros, compartido por las entidades promotoras.

Los cuatro ejes de reflexion propuestos son el
consumo de alcohol y otras drogas, la velocidad
inadecuada, las distracciones en general y las vin-
culadas a los teléfonos moviles en particular, y los
atropellos.

Howden Art inaugura una nueva exposicion en Sevilla

La artista cordobesa Marina Castelanotti
es la protagonista de la nueva exposicion
de Howden Art, la iniciativa cultural de
Howden Iberia. La inauguracion de
‘Veladuras' fue el 24 de octubre.

‘Veladuras’ es la consecuencia de una
serie de cuadros que parten del interés de la
artista por los veleros de la clase 15 metros,
concretamente del Hispania, tripulado por el

Rey Alfonso XIII y que compitié desde 1909
hasta la Primera Guerra Mundial. Actualmente,
este barco pertenece a la Fundacion Isla Ebu-
sitana con sede en Puerto Sherry y navega con
los otros tres unicos 15 metros existentes, ‘kEl
Mariska’, ‘ElTuiga’ y ‘El Lady Anne’. El estudio
de la belleza y dinamismo de las embarcacio-
nes ha derivado en el analisis de otro tipo de
barcos o “veladuras”, recogiéndolas en esta
exposicion.
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Como estar bien posicionado en Google
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i— En la actualidad, mas de la mitad de las visitas a una web se —
,Fé‘ producen a través de buscadores. Eso significa que si no aparece en woms o GRANDER -
\ b Google, que representa el 95% de la cuota en Espaiia, nadie le "‘iﬂﬁ?ﬂ][iﬁ%h
¥ encontrara. Por eso surge el SEO, una herramienta que le ayuda a = e
S A E () posicionar adecuadamente su web. En este articulo se dan las claves

para conseguirlo uno mismo, de forma gratuita.

Suscribirse gratis a la revista

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

Buscador

La internacionalizacion ha pasado de ser una opcion, a convertirse
en una salida a la crisis que estamos padeciendo y a la falta de

. . L Buscar Naticias
demanda interior. Las empresas que han dado el salto al exterior,
sefialan que los factores que mas las han motivado para
Pulsa

internacionalizarse ha sido la positiva evolucion de la demanda
externa, seguido por la competencia en calidad y el tipo de cambio. EI
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HENRY MINTZBERG
ELGED MAs

LAS 5 CLAVES PARA
TRIUNFAR EN TU
CARRERA PROFESIONAL

ARANCHA RUIZ

El CEO mas peligroso

Convertir a los lideres arrogantes en directivos motivadores

Henry Mintzberg, “el pensador mas importante del mundo sobre
Henry Mintzberg gestion empresarial” segun Tom Peters, ha reunido cuarenta y dos di-
vertidas historias con un proposito muy serio: convertir a los lideres

Editorial: Conecta arrogantes en directivos motivadores.
Precio: 17,95 € libro Mediante estos cuentos e ingeniosas metaforas que ilustran su
impreso pensamiento, Mintzberg desvela en qué se parecen un comité directi-
7.69 € libro VO y una abeja, relata los estragos causados por un joven MBA al tratar
electrénico de mejorar la eficiencia de una orquesta sinfénica o reflexiona sobre
coOmo los recortes de personal se han convertido en la sangria del siglo

XXI.

Ahora o nunca

Las 5 claves para triunfar en tu carrera profesional

Las oportunidades de éxito estan al alcance de todos quienes de-
. sarrollen estas 3 habilidades imprescindibles para el profesional del
Aranch Ruiz siglo XXI: aprender de forma constante, tejer una red de colaboradores
L Y Ser perseverantes.

Editorial: Conecta Este libro habla de los errores en clave de aprendizaje v de los apren-
Precio: 16,05 € libro dizajes en clave de grandes pasos para el éxito. Y explica cientos de
impreso historias de personas que viven aciertos y fracasos cotidianos, y de como
8,54 € libro crearon repetidas oportunidades de calidad para aprovechar los trenes
electronico que después pasaron; personas que fueron héroes cuando debian serlo,
porgue supieron que era su ‘Ahora’.Arancha Ruiz ofrece las claves para

aprovechar con éxito las oportunidades y vencer frenos y adversarios.

PymeSeguros
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FISIOTERAPIA DEPORTIVA
TRAUMATOLOGIA Y REUMATOLOGIA
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