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La resiliencia de los
corredores de seguros

Microseguros, pago por uso, aplicacién de nuevas
tecnologias... Los seguros disruptivos estan introducién-
dose poco a poco en nuestro mercado para dar respuesta
a unos clientes con demandas muy concretas, inmersos
en una sociedad muy digitalizada y donde prima la ins-
tantaneidad. Mediacion y compaiiias deben colaborar para
disefar productos que cubran estas nuevas necesidades,
con unos servicios y unos precios innovadores que, a la
vez, garanticen su rentabilidad (ver Punto de encuentro).

Ademas, los corredores se enfrentan al reto de co-
mercializar adecuadamente el ramo de Vida Ahorro (ver
Mas a fondo). Existe un importante problema con el sis-
tema pablico de pensiones, que necesita una reforma
estructural profunda. Se ha alcanzado un déficit de 18.000
millones en 2018 y parece que llegara a los 22.000 mi-

Editorial

llones en 2019. Entre otras cosas, se propuso que los 20
puntos porcentuales que se van a reducir en la tasa de
sustitucion (del 70% al 50%), sea el porcentaje por el
que se deberia desarrollar el sistema de capitalizacion.
Donde tiene mucho que aportar el sector asegurador.

Para alcanzar resultados positivos de todos estas
nuevas situaciones algunas corredurias optan por vincu-
larse a una agrupacion de interés financiera porque faci-
lita al corredor dar los servicios que precisa el cliente.
Asi se puede acceder a los mismos servicios de las ase-
guradoras y disponer de una politica comercial comdn
(ver In situ).

En el lado positivo, se encuentra la noticia de que
se podra seguir contando con el respaldo del Lloyd’s tras
el Brexit porque ha ideado un proyecto que les permite
sequir operando en el Mercado Unico, manteniendo las
calificaciones financieras, las relaciones profesionales y
las condiciones de operatividad. Para ello, se ha creado
Lloyd’s Insurance Company que empezara a operar el 1
de enero de 2019 (ver In situ).

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen(@pymeseguros.com
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Hablando claro

El ramo de Decesos, ademas de estar consolidado y de
cumplir plenamente con los requisitos de solvencia EI seg“p“ ne necesus
establecidos, esta viviendo cambios, con una
reorganizacion del mercado, la incorporacion de e
nuevos operadores y canales y el desarrollo de
nuevos productos y coberturas. En ese proceso se n“dpla
podria llegar a combinar el sequro de Decesos
con el de ahorro porque, segin Jaime Ortiz,

director comercial y de Marketing de Asisa, “hay una
gran afinidad entre ellos. Una combinacion de ambos cﬂ“ e E a “I‘I‘“
puede ser atractiva para algunos clientes que buscan la _
tranquilidad de saber que su familia tendra cubiertos los

gastos tras su fallecimiento y, a la vez, mejorar la
rentabilidad de sus ahorros”.

El seguro de Decesos ha crecido hasta agosto un 2,6%
segin los datos facilitados por ICEA. Esto supone 2,11 puntos
menos que el crecimiento total del afno 2017 que alcanzé el
4,71%, y se espera que acabe el aino por debajo de las cifras
alcanzadas durante el pasado ejercicio. ;Se puede decir que cada
vez tiene mas dificultad para crecer?

El sequro de Decesos cubre practicamente a la mitad de la
poblacion espariola. Esa alta penetracion hace que su crecimiento
sea complicado. Ademas, los asegurados de este tipo de seguro son
sensibles al precio y estan dispuestos a renunciar a parte de las
coberturas para reducir el coste de sus poélizas, lo que limita las
posibilidades de crecimiento del volumen de primas del ramo. Esta
realidad tampoco ayuda a que el seguro de Decesos sea atractivo
para muchos corredores, que lo ven como un producto poco rentable.
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EL 60% de las compaiiias presentan unos crecimientos in-
feriores al de un aio antes. Incluso el 14% de las entidades
tienen ratios de crecimiento negativos. ;Qué opina de esto?

Los datos de crecimiento hay que ponerlos en perspectiva y
ver su evolucion a medio y largo plazo. En todo caso, las companias
debemos ser conscientes, en este ramo y en el
resto, de que cada vez sera mas dificil atraer y
fidelizar a los asegurados haciendo lo que ha-
ciamos hace unos afos. Los clientes nos exigen
innovar, personalizar sus productos y cubrir sus
demandas, que son crecientes, a un precio ajus-
tado. Consequir el equilibrio en ese escenario
sera lo que nos permita crecer a mayor ritmo.

Sin embargo, cada vez existe mayor longevidad en las per-
sonas y eso supone que se paga el seguro de Decesos durante
mas afnos. ;Qué valoracion hace de ello?

El envejecimiento de la poblacién afecta a todos los ramos del
seguro y es logico pensar que, en el caso de Decesos, esta realidad
no tiene un efecto negativo: el aumento de la esperanza de vida
alarga el periodo de pago de la prima y, por lo tanto, a priori, de-
beria suponer una mejora de los ingresos y la cuenta técnica. Sin
embargo, la gestion del seguro de Decesos es cada vez mas comple-
ja, lo que influye negativamente en el rendimiento del ramo.

En una jornada reciente de Icea se dijo que el seguro de
Decesos es una de las prioridades de supervision de la DGSFP
épor qué?

El ramo de Decesos, ademas de estar consolidado y de cumplir
plenamente con los requisitos de solvencia establecidos, esta vi-
viendo cambios, con una reorganizacion del mercado, la incorpora-
cion de nuevos operadores y canales y el desarrollo de nuevos pro-



Hablando claro

ductos y coberturas. Ese escenario requiere explicar a los clientes
con claridad las ofertas, garantias, servicios adicionales, costes, etc.
de sus polizas. Mantener una supervisidn rigurosa sobre este proce-
so de transformacion y trabajar mano a mano con la DGSFP es po-
sitivo para el desarrollo del ramo a medio y largo plazo y consolidar
su transparencia.

En ocasiones he oido decir que Decesos deberia estar li-
gado a un producto de ahorro ;qué opina al respecto?
Hay una gran afinidad entre los produc-
tos de ahorro, como un seguro de ahorro, y
los seqguros de Decesos. Una combinacion de
ambos puede ser atractiva para algunos clien-
tes que buscan la tranquilidad de saber que
su familia tendra cubiertos los gastos tras su
fallecimiento v, a la vez, mejorar la rentabi-
lidad de sus ahorros.

¢En qué medida las aseguradoras se estan reinventando para
seguir atrayendo clientes nuevos y, sobre todo, a los jovenes?

Uno de los cambios mas importantes que esta viviendo el
sector asegurador es la incorporacion de nuevos clientes potenciales
que pertenecen a una generacion nativa digital. Este tipo de clien-
te exige un cambio en la forma de relacionarse con las compaiiias,
que estamos impulsando una profunda transformaciéon digital para
ser mas agiles en las respuestas, atender plenamente sus demandas
y mejorar su experiencia de cliente.

Aunque el tipo de prima que mas asegurados tienen es la
prima nivelada, las primas que mas crecen son las mixtas. ; Por qué?
La prima nivelada es la tradicional en el sector y la que man-
tienen la mayoria de las poélizas, pero los clientes exigen cada vez




Es prioritario incrementar el negocio de Decesos con los corredores

“En los altimos afios, los corredores
empiezan a percibir que Decesos puede ser un
ramo rentable para ellos porque son seguros de
larga duracién que pueden complementar su
oferta en otros ambitos, que ayudan a la
fidelizacion de los clientes y que tienen bajos
costes de gestion y comisiones atractivas. Pero
todavia hay un gran potencial de desarrollo
para este canal”, indica Jaime Ortiz, director
comercial y Marketing de Asisa.

Por eso, aunque el porcentaje de negocio
de Decesos que aportan los corredores a Asisa

alin es muy pequefio, “en los proximos afos, el
crecimiento en este canal es un objetivo
prioritario para la aseguradora”, afirma Ortiz.
Para la entidad, lo mas importante es que
“los corredores entiendan el valor que una
compafia con una experiencia de mas de 40
anos en el seguro de Salud puede aportar ahora
en el ramo de Decesos y que sean capaces de
trasladarselo a sus clientes. En este sentido,
para Asisa es esencial trabajar con corredores
para consolidar nuestra presencia en este ramo,
dar a conocer nuestros productos y llegar a un

segmento de clientes que (nicamente contrata
sus polizas a través de la mediacion”, sefiala su
director comercial y de Marketing.

A cambio, Asisa ofrece “productos
competitivos, con buenas coberturas y una alta
calidad de servicio. Ademas, contamos con el
aval de nuestra experiencia en Salud y
mantenemos el compromiso de trabajar
conjuntamente con los corredores para mejorar
su formacion y ofrecerles apoyo tanto en el
ambito comercial como técnico”, explica Jaime
Ortiz.

una mayor personalizacion, tanto en coberturas como en precios, y
las primas mixtas permiten adaptar el precio que paga el cliente a
su edad. En el caso de Decesos, esta adaptacion reduce las primas
que pagan los clientes mas jovenes y hacen mas atractivos estos
productos en los segmentos de menor edad.

¢Cree que la clave del crecimiento del ramo de Decesos
esta en la personalizacion de la poliza para cada uno de los
integrantes de la familia?

Sin duda. Lo veiamos antes con el tipo de prima. La tendencia
es personalizar el seguro de Decesos e incorporar a las pélizas ga-
rantias y servicios que cubran las necesidades de cada miembro de
la familia. Esa personalizacién nos permite ofrecer un valor afiadido
decisivo a la hora de favorecer la contratacion o la fidelizacion.

¢Con qué problemas o dificultades se esta encontrando el
ramo de Decesos?

La principal dificultad es la percepcion de que se trata de un
seguro antiguo, tradicional y poco innovador. Para afrontarla, el sec-
tor debe apostar por el desarrollo de nuevas coberturas y servicios
complementarios que aumenten el valor del producto y mejoren la
percepcion de los potenciales clientes, especialmente los mas jovenes.

¢Hacia donde pueden ir las innovaciones en este ramo?

Las innovaciones pasan por tres aspectos basicos. Por un lado,
la digitalizacion de todos los procesos relacionados con el seguro,
desde la contratacion de la péliza hasta el contacto con la asegu-
radora en el momento del fallecimiento. Por otro lado, el desarrollo
de nuevas coberturas y garantias complementarias vinculadas a la




Hablando claro

garantia principal, como pueden ser la elaboracién de testamentos,
el borrado digital, etc. En tercer lugar, el sector apuesta por tangi-
bilizar el seqguro durante la vida del cliente, incluyendo algunos
servicios opcionales (chat médico, garantias dentales, etc.) que
aportan valor a la contratacion de una péliza de Decesos.

¢Por qué Asisa decide entrar en el ramo de Decesos? ;Como
esta yendo el negocio en estos anos?

Asisa se encuentra en pleno proceso de transformacion para
consolidarse como una aseguradora multirramo. Esta diversificacion
de la actividad nos permite ser mas competitivos y trasladar a nue-
vos ambitos del seguro nuestro modelo propio, basado en la rein-

version, la calidad asisten-
cial y en la prestacion de los
servicios y el acompafa-
miento permanente de nues-
tros clientes. En ese proceso
de diversificacion, entramos en Decesos porque se trata de un ramo
vinculado al cuidado y la atencién de las personas y con potencial
de crecimiento. Ya tenemos 15.000 asegurados en este ramo.
Estamos trabajando para mejorar el producto que ofrecemos,
hacerlo mas atractivo para los clientes y ser mas competitivos en
un mercado cada vez mas complejo.

¢Comercializa Asisa todas las modalidades del seguro de
Decesos?

Asisa Decesos mantiene un modelo de prima mixta, porque
entendemos que es el mas atractivo para los potenciales clientes.
La prima mixta nos permite garantizar la solvencia del seguro, ofre-
cer precios ajustados a los clientes mas jovenes y dar seguridad y
estabilidad a los clientes de mayor edad. Ademas, este tipo de
prima se adecua mas al perfil de nuestros clientes actuales.

;Cual es la estrategia de Asisa en este ramo?

Asisa, tiene una estrategia de crecimiento, fundamentalmen-
te entre su cartera de otros ramos, pero también hacia otros clientes
potenciales y para ello estamos abiertos a cualquier iniciativa que
nos dé posibilidades de crecer y adquirir una masa critica que nos
permita poder competir con los grandes lideres de este ramo... El
objetivo de Asisa es consolidarse, lograr un volumen de primas y
asegurados 6ptimo para que el ramo sea rentable y adquirir expe-
riencia para poder ser mas innovadores y competitivos.

CARMEN PERIA
Foros: IRene MEepINA
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103 Seguros disruptivos

“El tema de la disrupcion en Espafia es complicado”, confiesa
Manuel Pérez, responsable de Riesgos Tecnolégicos de Howden, ya
que aqui actuamos algo mas lentos para abordar seguros nuevos,
como blockchain, criptomonedas o coches auténomos, ya presentes
en otros paises. “Nos vamos adaptando un poco a las necesidades
y conforme va avanzando la tecnologia, avanzamos nosotros”.

Microseguros, pago por uso,
aplicacion de nuevas
tecnologias... Los seguros
disruptivos estan
introduciéndose poco a
poco en nuestro mercado
para dar respuesta a unos
clientes con demandas muy
concretas, inmersos en una
sociedad muy digitalizada y
donde prima la
instantaneidad. Mediacion y
companias deben colaborar
para disenar productos que
cubran estas nuevas
necesidades, con unos
servicios y unos precios
innovadores que, a la vez,
garanticen su rentabilidad.

Coincide Israel Bar-
tolomé, gerente de Desa-
rrollo de Productos de San-
talucia, en que la apuesta
debe ser “no solo en la
disrupcion en cuanto a los
productos en si, sino en
todo lo que envuelve al
sequro”, lo que implica
cambiar procesos y apos-
tar por la digitalizacién en
la relacion con el cliente.

Mas prudente se
muestra Paco Palacin, di-
rector de Negocio Asegu-
rador de E2K, que conside-
ra que el sector no va a
verse sometido a una gran
disrupcion, como cuando
la tecnologia deshancé al
papel. Y pone en valor la
figura del mediador como
asesor, que ninguna herra-
mienta innovadora puede
sustituir por el momento.
Donde si ve que se produ-



cira un cambio es en la adaptacion a un nuevo tipo de consumidor,
mas joven, con objetivos especificos y que reclama inmediatez. Es
en esa atencion donde cree que es vital la ayuda de las tecnologias,
para mejorar y agilizar la informacion y la gestién que se proporcio-
na a los clientes: “Ademas van a ser un tipo de seguros que gracias
a la tecnologia va a incrementarse muchisimo”, vaticina.

En este sentido, Israel Bartolomé piensa que el uso del big
data es “necesario y muy importante”, ya que permite un conoci-
miento en profundidad del cliente, que favorece la generacién de
los procesos de las companias y la capacidad de oferta, aunque
advierte de que “hay que tener un equilibrio entre tener esos datos
y gestionarlos”, ya que, si no se sabe qué datos seleccionar o para
qué se quieren, al final puede generar mas confusion y costes.

Para Manuel Pérez sin lugar a dudas las tecnologias ayudaran
a conocer lo que quiere el cliente, saber lo que consume e investigar
nuevas tendencias. “No es tanto la disrupcion del producto, sino
sacar nuevos procesos para darle mas comodidad al usuario y ade-
cuarnos a lo que esta haciendo”, concluye.

“Implica dar una vuelta de tuerca a lo que es el proceso es-
tandar y adaptar esa nueva demanda del consumidor que es mas
inmediata”, corrobora Bartolomé. En esta linea, pone el ejemplo de
un microseguro diario de Accidentes que su entidad ha sacado con
Evo Bank, y que les ha exigido revisar sus procesos y adaptarlos para
que el cliente pueda contratarlo de manera inmediata a través de
una app y pagarlo a través de la entidad bancaria. “Al final es un
formato de seguro anual renovable, pero le estas dando una duracién
diaria o puntual de horas”, matiza.

“No te puedes quedar solo en unas coberturas, en un formato
de producto, sino que tienes que ser disruptivo en todo lo demas”,
sostiene, toda vez que el seguro no se acaba solo cuando se vende,

sino que tiene un ciclo de vida que requiere disponer de una infraes-
tructura que permita atender al cliente con buena calidad. “Muchas
veces no se ve la disrupcion en el producto final, sino que viene en
lo que implica todo el proceso”, asegura, a la vez que aboga por que
aseguradoras y corredurias intenten investigar y evolucionar estos
procesos.

Eso si, el gerente de Desarrollo de Productos de Santalucia
también aduce que el hecho de que el big data se utilice para
personalizar la oferta, es algo que también es complejo, porque
peligran los baremos para la comercializacion del seguro, como la
masa y la dispersion del riesgo. “Tienes que tener un equilibrio
con el pricing del producto y lo que el consumidor esta dispuesto
a pagar”, afirma.

Paco Palacin también cree que es problematico: “Algunos se-
guros son deficitarios, por lo que no vamos a poder atender esa
demanda”, sugiere, ya que tanto a las aseguradoras como a los
mediadores les supone mucho trabajo de gestién con pocos marge-
nes, pues muchas veces responden a necesidades puntuales, por lo
que el precio también es reducido.

Por todo ello, Israel Bartolomé, gerente de Desarrollo de Pro-
ductos de Santalucia, considera que los microseguros no son exten-
sibles a todos los ambitos, sino que es labor del sector saber en qué
nichos o en qué canales se pueden vender, para qué segmentos son
necesarios “y entender luego que el modelo de negocio sea rentable
para el cliente para el canal y para la aseqguradora, porque esa in-
mediatez o esa personalizacidn supone una gestion mas complicada
del seguro, y eso implica también unos costes”.

Para Pérez sin lugar a dudas el que el seguro sea personaliza-
ble requiere un esfuerzo y un cambio de procesos dentro de las
aseguradoras: “La entidad debe agilizar esos procesos para que al

Manuel Pérez.

Israel Bartolomé.

Paco Palacin.



Manuel Pérez
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final sea un servicio diferente para cada persona”. Y aunque cree que
tienen poca rentabilidad, también considera que “abren nuevos cam-
pos”, teniendo en cuenta que muchas veces la gente no contrata un
seguro por tener un caracter anual, pero al ser por periodos concre-
tos de tiempo, como por ejemplo al compartir un vehiculo, al final
pueden animarse a comprarlo.

Desde el punto de vista de los corredores, Palacin, ademas,
aprecia la dificultad que tienen a la hora de comercializar estos
productos y llegar a la masa, lo que es “imprescindible”. Por eso,
aunque el big data proporcione conocimiento del cliente, no dice
donde hallarlos: “Un concepto nuevo que tenemos que asimilar los
que comercializamos seguros es que tenemos que localizar donde
estan los nichos, y tener unos pactos que beneficien tanto a la
compafia como al mediador como a las personas que van a ser la
fuente de estos seguros”. De ahi que abogue por buscar esas “fuen-
tes”, hacer pactos con empresas y organismos que son los que
tienen capacidad para llegar a los consumidores. Y una vez captado
el cliente, organizar una estructura para dar una buena atencion a
sus demandas, algo que a su entender se puede hacer mejor en las
corredurias que en las aseguradoras, ya que estas dltimas estan
acostumbradas a tratar con siniestros de mas importe.

Israel Bartolomé, sin embargo, defiende que las aseguradoras
también tienen un papel relevante en la gestion de los microseguros
y pone el ejemplo de los acuerdos que tiene Santalucia con provee-
dores moviles, ya que uno de sus productos cubre la rotura de los
teléfonos. La gestion de toda la siniestralidad obliga a las compafias
a estar innovando y generar versiones nuevas.

“Nuestra experiencia en los microseguros es que pueden ser
rentables”, reconoce el director de Negocio Asegurador de E2K, para
quien, sin embargo, hay que tener muy presente a los actuarios,
especialmente en el momento de sacar un seguro al mercado con un
precio concreto. Por eso considera que la mejor opcién es penetrar
en sectores en los que ya se trabaja y sobre los que se pueda tener
informacion.

El problema que aprecia es que los seguros disruptivos requie-
ren una planificacion mucho mas estricta, mucho mas dura que
cualquier seguro de Vida o de Accidentes y tienen que ser soluciones



muy bien preparadas. Y para él “la rentabilidad tiene que ser inme-
diata”, ya que las empresas no pueden esperar mucho tiempo a ver
rendimientos.

“Tienes que buscar la formula técnica de convertir esa perso-
nalizacién en tener un beneficio”, ratifica Bartolomé, para quien al
ser un nicho en el que se tiene poca experiencia y escasa informacion
sobre siniestralidad al final se funciona un poco con prueba-error.
“Hay unos escenarios de hipétesis de unos margenes y beneficios,
pero tienes que tener un ojo en como evoluciona ese negocio y coémo
tienes que ir gestionandolo para ver si te has quedado corto en esa
estimacion de siniestralidad o hay que retocar tarifa”, opina.

El responsable de Riesgos Tecnoldgicos de Howden también
incide en otra dificultad inherente a los productos disruptivos, re-
lacionada con el pago por uso, y que tiene que ver con el poder que
se le da al usuario de activarlo y desactivarlo muchas veces, ya que
puede ocurrir un siniestro en un momento en que el seguro no esté
operativo.

Muchas veces el problema es el precio, que es bastante mas caro
para situaciones puntuales que si se cubre todo un afo, algo que
mucha gente no entiende porque piensa que es una cuota proporcio-
nal. Por eso pone el ejemplo de los coches que se alquilan sin con-
ductor, que ya ofrecen la posibilidad de tener un seguro durante el
trayecto por un euro, cuando en muchas ocasiones no dura mas de 20
minutos, por lo que proporcionalmente es un precio muy elevado.

“En el futuro habra cantidad de oportunidades excepcionales
para hacer microseguros de este tipo y que son realmente disrupti-
vos”, amplia Paco Palacin, ya que considera que cubren aspectos
tan especificos que no encajan en los seguros tradicionales de Hogar,
de Autos, de Vida: “Van a darnos una vision y cobertura diferentes
porque la vida sera diferente”.

i

~_ _ _m Paco Palacin

De hecho, para el gerente de Desarrollo de Productos de San-
talucia el seguro en general, desde hace muchos afios, “ya no es
solamente un tema indemnizatorio, es un tema asistencial”. En casi
todos los seguros, se ha dado un peso importante a la asistencia,
porque se trata de facilitar al cliente todas sus necesidades. Pero
insiste en la labor de las aseguradoras de explicar la importancia del
seguro y ponerlo en valor, para que la gente no crea que es un di-
nero perdido.



s Punto de encuentro

“Yo creo que las
companias haran
muy bien al acercarse
a la mediacion si
tienen seguros
complejos, rentables,
interesantes para el
futuro”.

No solo para el pablico joven

Ademas, Israel Bartolomé, gerente de Desarrollo de Productos
de Santalucia, cree que el seguro disruptivo puede actuar como
palanca de apertura para llegar a un pablico al que hay problemas
de captar, que son los jovenes. “Al final el formato de microseguro
se ajusta en las pretensiones, tanto en propuesta de valor como de

precio, que el cliente joven quiere”. A su entender, puede servir como
enganche para el futuro, cuando necesite un sequro de Hogar o Vida,
ya que ha tenido una experiencia previa con esa aseguradora, la ha
conocido o le ha resuelto los problemas.

Considera, pues, que el joven es uno de los principales pabli-
cos de los microseguros porque estan muy relacionados con la digi-
talizacion y la necesidad de inmediatez. Ahora bien, a pesar de que
comparan mas y reclaman mas autonomia, son un segmento que
también les gusta cerrar los contratos con una persona delante, por
lo que los mediadores deben estar ahi para ellos, aunque luego
prefieran el modo online para reclamar.

“Es mas adaptable a jovenes, pero no se limita a ellos”, inci-
de Manuel Pérez, responsable de Riesgos Tecnoldgicos de Howden,
ya que a su entender la clave esta en que las personas tengan una
mentalidad abierta a las tecnologias. Con todo, valora que es verdad
que el principal perfil de comprador de estos productos son los mas
jovenes, por su uso constante de las herramientas digitales y su
caracter mas impaciente.

“En todo el mundo de los microseguros cuenta muchisimo la
actitud de las personas, independientemente de su edad, con los
dispositivos electronicos”, ratifica Palacin, toda vez que el proceso
hay que mecanizarlo mucho, por lo que se necesitara capacidad para
entenderse con la tecnologia en el momento de la contratacion, de
la renovacion, en el siniestro... Asi, también exige a las compaiiias,
aseguradoras y mediadoras, trabajar en pro de la usabilidad y hacer
inversiones tecnolégicas importantes.

Redefinir los calculos actuariales

Respecto a los ramos mas proclives a adoptar este tipo de
seguros Manuel Pérez destaca principalmente el de Accidentes, Via-
jes y Tecnologia, bien por la mayor exposicion en determinados
momentos, bien por su componente innovador, que se puede expan-



dir a otros segmentos. En este sentido pone el ejemplo de los pro-
ductos de Hogar, que mediante una monitorizacién de la vivienda
puede aportar informacion sobre la actividad de la casa para, en
funcion de ello, reducir o ampliar el riesgo y, por consiguiente, la
prima.

Para el director de Negocio Asegurador de E2K, sin embargo,
contratar un seguro solo cuando un individuo se va a exponer a un
riesgo va en contra de los analisis actuariales, cuyas estadisticas se
extraen de periodos prolongados de tiempo para establecer el ries-
go real al que se compromete el cliente. A su entender, en el caso
de los microseguros hay que revisar esta metodologia y admitir el
componente de temporalidad.

Pérez defiende en este caso no acudir tanto al calculo actua-
rial e ir mas a la fuente para poder establecer unos datos mas acor-
des tanto a la actividad que se realice como al tiempo que se dedi-
ca a ella, como acudiendo a los gimnasios y ver los problemas que
tienen, el indice de lesiones...

“Lo que esta haciendo es ir en contra de esa masificacion y
distribucion de riesgo que siempre ha sido el calculo actuarial, de-
bido a la personalizacién”, alude Israel Bartolomé. Por eso cree que
lo importante es cdmo se manejan los datos para retarificar de una
manera diferente.

Sin embargo, Paco Palacin, director de Negocio Asegurador de
E2K, insiste en que es necesario contar con “una masa critica sufi-
ciente para que pueda compensar con la siniestralidad que se gene-
ra”. Por eso si no hay detras un nimero importante de clientes que
contraten seguros a mas largo plazo, ese producto “no va a tener el
suficiente colchdn de primas para soportarse a si mismo y, por lo
tanto, va ser un fracaso”.

Una opinion que comparte Bartolomé, quien cree que no se
puede crear una solucidn para cada cosa. De ahi que para que una
aseguradora lance un seguro al mercado quien se lo presente debe

Punto de encuentro

tener un plan de negocio avalado por una masa critica y por un
pablico objetivo que sea rentable.

“Yo creo que las companias haran muy bien a acercarse a la
mediacion si tienen seguros complejos, rentables, interesantes para
el futuro. Porque las estructuras de las aseguradoras muchas veces
impiden estar realmente al lado del cliente y conocer en profundidad
los casos concretos”, aprecia Paco Palacin, para quien lo ideal seria
que companiias y mediacion colaboren a la hora de disefar este tipo
de productos y evitar que surjan problemas.

El responsable de Riesgos Tecnolégicos de Howden esta total-
mente de acuerdo en que el corredor se tiene que implicar en el
diseno del seguro para facilitar su conocimiento al asegurado, asi
como llevar a cabo una labor de investigacion, buscar qué aspectos
no estan asegurados e introducirlos en un microseguro y hacerlo
adaptable a cualquier persona.

“Es muy importante la sinergia entre la mediacion y la asegu-
radora”, corrobora el gerente de Desarrollo de Productos de Santalucia.
“Creo que es una union necesaria e imprescindible para que al final
lo que llegue al cliente sea lo que quiere y que cubra su necesidad”,
anade. Por eso, puntualiza que antes de sacar ninguna solucién nue-
va analizan junto con los mediadores los likes y dislikes del producto,
ya que son los que estan en contacto directo con los clientes y pue-
den aportar aspectos de mejora. “En el tema de los microseguros
tienen un papel importante, por saber detectar las oportunidades de
negocio y hacérselas llegar a la aseguradora”, aprecia.

AI7TANA PrIeTo /CARMEN PERA
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Més a fondo

gstructural profunda

SE para el sistema pubico
e pensiones

EL I Encuentro Fecor, en el que se debati6 el “Presente y
futuro del sistema de pensiones”, dej6 clara la necesidad
de una reforma estructural profunda del sistema piblico de
pensiones. Se ha alcanzado un déficit de 18.000 millones
en 2018 y parece que llegara a los 22.000 millones de
déficit en 2019. La situacion es critica y se esta
trabajando para adoptar medidas que lleven a la reduccion
de este déficit en 2023. Entre otras cosas, se propuso que
los 20 puntos porcentuales que se va a reducir la tasa de
sustitucion (del 70% al 50%), sea el porcentaje por el que
se deberia desarrollar el sistema de capitalizacion.

=S
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José Miguel Rodriguez-Pardo, Carlos Bravo, Maciste Argente, Cristina
Gutiérrez, Marina Gordon y Antonio Gonzalez.

Maciste Argente, presidente de Fecor (Federacion de Organi-
zaciones Profesionales de Corredores y Corredurias de Seguros de
Espana), y Alberto Ocarranza, presidente de Grupo HiB (asociacién
anfitriona del acto) fueron los encargados de inaugurar este I En-
cuentro Fecor que sera “bianual, los afios que no se celebre el Con-
greso” dijo Argente. José Antonio de Paz, subdirector general de
Planes y Fondos de Pensiones, comenz6 la jornada haciendo un re-
paso de las directivas comunitarias que se han transpuesto o se
estan transponiendo a la legislacion espafiola, que tienen que ver
con el sistema de pensiones.

Posteriormente,

José Miguel Rodriguez- Se han superado los 9.200
Pardo, doctor en Economia millones de euros de pago
por la Universidad Complu- mensual en pensiones



José Enrique Devesa, Luis Saez de Jauregui, Pilar Gonzilez de Frutos,
Maciste Argente, Julian Trinchet y Antonio Parra.

tense de Madrid, fue el encargado de presentar la complicada vision
por la que estamos atravesando, ya que se han superado los 9.200
millones de euros de pago mensual en pensiones. Ademas, se ha
alcanzado un déficit de 18.000 millones en 2018 y parece que llega-
ra a los 22.000 millones de déficit en 2019. La situacion es critica y
se esta trabajando para adoptar medidas que lleven a la reduccién
de este déficit en 2023, para evitar que se convierta en el déficit
estructural de las administraciones publicas. Abogd por una subida
de la edad de jubilacién porque “cuando se implanté la edad de ju-
bilacion a los 65 afios solo lle-
gaba a esa edad el 33% de los
trabajadores. Hoy la alcanza el
90%. Por eso, no es sostenible
el mismo sistema de pensiones”.

Junta directiva de Fecor.

Rodriguez-Pardo adelant6 que esta en estudio la eliminacion
de la deduccidn fiscal de las aportaciones a planes de pensiones.

Tras su exposicion, José Miguel Rodriguez-Pardo pas6 a mo-
derar la primera mesa redonda en la que se hablé del “Posiciona-
miento de los agentes sociales en materia de pensiones”, en la que
participaron Marina Gordon, jefa del area de Proteccion Social de la
CEOE; Carlos Bravo, secretario Confederal de Proteccién Social y
Politicas Piblicas de CCOO; y Antonio Gonzalez, coordinador de la
Secretaria de Politicas Sociales, Empleo y Seguridad Social de UGT.
Todos ellos apostaron por mantener el sistema piblico de pensiones.
Pero necesita ciertas reformas que deben ser consensuadas por todos
los partidos politicos. La representante de CEOE abogd “por tener



Maciste Argente y Alberto

Ocarranza.

José Antonio de Paz.

Mas a fondo

en cuenta toda la vida laboral para establecer la cuantia de
las pensiones y por fomentar la pension complementaria”.

Para Bravo, “el sistema de reparto es insustituible. Si
se hiciera, empobreceriamos a una gran mayoria de la so-
ciedad porque solo unos pocos pueden acceder al sistema
privado de pensiones”. Aunque reconoci6 que es bueno que
se desarrollen las pensiones privadas, pero que no sustitu-
yan a las pablicas.

El dirigente de UGT llama la atencion sobre “el hecho
de que no se han realizado medidas para superar el déficit
para las pensiones y que eso haya hecho que el fondo de
reserva de las pensiones se haya agotado”. Es mas, Antonio
Gonzalez sefiala que “si no se adoptan medidas por el lado
de los ingresos, el déficit se convertira en estructural”.
Entre otras cosas, propone que la Seguridad Social solo
pague lo que le corresponde. Por ejemplo, el complemento
por maternidad se paga a través de la Seguridad Social y
deberia estar fuera de ella.

Por su parte, Marina Gordon cree que “el sistema
plblico se deberia mantener a través del Estado y no por medio de
las contribuciones de las empresas y trabajadores”. Carlos Bravo esta
de acuerdo en que hay que establecer “otras fuentes de financiacion.
Hay que reestructurar su politica fiscal y de financiacién”. Ademas
llamé la atencion sobre el hecho de que los préstamos del Estado a
la Seguridad Social no se van a devolver nunca.

El representante de CCOO planted la posibilidad de que “las
bases maximas puedan aportar mas al sistema pero eso seria a cam-
bio de recibir una pension superior”. Ademas, “el salario minimo
interprofesional debe subir”.

Antonio Gonzalez piensa que “las prestaciones no contributi-
vas se tienen que pagar con cotizaciones del Estado y las contribu-
tivas, por las cotizaciones”. Por eso cree que “es de recibo que se

produzcan impuestos para pagar las
pensiones, porque antes con las co-
tizaciones se ha pagado prestaciones
que no se tenian que haber pagado”.

Tras la pausa del café tuvo lugar la segunda mesa redonda en
la que se aportd la ‘Vision del sector asegurador’ que estuvo mode-
rada por José Enrique Devesa, doctor en Economia por la Universidad
de Valencia, y en la que participaron Pilar Gonzalez de Frutos, pre-
sidenta de Unespa; Luis Maria Saez de Jauregui, director del area de
Distribucion y Ventas de AXA; Antonio Parra, director de Operaciones
y Administracién de Vida de Catalana Occidente; y Julian Trinchet,
subdirector general del Canal Corredores de Mapfre.

Desde la patronal aseguradora, Gonzalez de Frutos aboga por
un “sistema mixto de pensiones como en otros paises europeos”. Se
muestra a favor de implantar el que existe en Inglaterra. “Teniendo
en cuenta que la tasa de sustitucion se encuentra en el 70% y que
ese porcentaje se va a reducir en unos 20 puntos porcentuales, se
deberia desarrollar el sistema de capitalizacién, como minimo, en
ese porcentaje” apostilla. La presidenta de Unespa se muestra cla-
ramente a favor del Sistema de Cuenta Nocional. “Es un sistema de
reparto, pero da transparencia al sistema y proporciona al individuo
la capacidad de decision. Aunque plantea la dificultad de establecer
en qué cohorte de edad se pasa a un sistema nocional”.

Desde AXA se apuesta por un sistema pablico de reparto jun-
to a un sistema complementario. ELl problema, segin Luis Maria Saez
de Jauregui, es que en Espana “no existe ni el sequndo ni el tercer
pilar”. Ademas criticd el hecho de que aunque “se aprobé en el
Pacto de Toledo con casi unanimidad la separacion de las fuentes
de financiacion, hoy se sigue debatiendo sobre ello”.

Antonio Parra puso el foco en garantizar la subsistencia del
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Luis Saez de Jauregui, Pilar

sistema publico de pensiones. En su opinion, “hay que
montar un sistema puablico sélido y apostar por con-
tribuir a crear un sistema privado para permitir que
sea sostenible”.

Algo en lo que todos estan de acuerdo, pero
como indica Julian Trinchet no se terminan de acome-
ter las medidas necesarias “para subsanar la situacion

Gonzalez de Frutos y José Enrique  3ctyal del sistema publico de pensiones”.

Devesa.

José Miguel Rodriguez-Pardo,
Carlos Bravo y Antonio Gonzalez.

Sobre la equidad en el pago de las pensiones,
Saez de Jauregui esta a favor de que se tenga en
cuenta toda la vida laboral para establecer las pensio-
nes. Ademas sefalé que “no se puede pagar lo mismo
a generaciones que van a vivir mas. Eso no es equidad
con respecto a las anteriores”.

Parra apuesta por “tomar medidas valientes, que
no sean temporales, y que se apliquen las medidas que
se aprueben”. Porque en su opinion, la reforma de 2011
solventaba un sistema de caja y es insuficiente, vy la
de 2013, que era una reforma estructural, no se ha
implantado. Asimismo, ve necesario organizar un sistema que las
personas sepan lo que tienen y lo que necesitan para poder com-
plementarlo.

Trichet hizo hincapié en que hoy por hoy “las aportaciones
medias de los planes complementarios son de risa”. No se tiene en
cuenta que la reduccién de los ingresos en los pensionistas puede
repercutir considerablemente en el consumo de una sociedad enve-
jecida y, por lo tanto, también en la economia del pais. Por eso,
apuesta por una reforma estructural profunda con el consenso de
todos. Ademas, piensa que deberia ser transparente, “se hace inge-
nieria financiera pero sin saber para qué. Deberiamos saber para qué

sirve cada partida y en qué
situaciones se puede usar”.
Sobre la utilizaciéon de
impuestos para financiar las
pensiones, Pilar Gonzalez de Frutos piensa que “tiene que ser algo
puntual, porque la capacidad recaudatoria de un pais es limitada.
Cuando se utilizan los impuestos para las pensiones se dejan de
hacer otras cosas (escuelas, hospitales, carreteras...) algo que sobre
todo afecta a las personas mas desfavorecidas”.

En este sentido, el representante de AXA abogd por que “se
paguen las pensiones contributivas con contribuciones y las no
contributivas, con impuestos”. Algo que apoya también Unespa.

La pregunta de José Enrique Devesa sobre si las pensiones de
viudedad, orfandad e incapacidad son contributivas, plante6 algunas
dudas. Gonzalez de Frutos y Saez de Jauregui estan de acuerdo en
que la pensidn de viudedad es no contributiva y tiene que financiar-
se por impuestos. La consecuencia clara, segin el representante de
AXA, es que al financiarse a través de impuestos, “las pensiones de
viudedad bajarian radicalmente”.

Sin embargo, Antonio Parra y Julian Trinchet no tienen tan
claro que la pensidon de viudedad no sea contributiva porque se
cotiza por la contingencia de viudedad. No obstante, el represen-
tante de Mapfre piensa que “si no se puede pagar, es normal que se
vuelva no contributiva”

Sobre la necesidad de informacién al ciudadano, Luis Maria
Saez de Jauregui se preguntd por qué el Estado “ha gastado dinero
en herramientas informativas para poder realizar los sobres naranja
y no se esta dando esa informacion”.

Finalmente, para potenciar el 2° pilar vinculado a la actividad
laboral, desde Unespa se pidi6 incentivos claros y permanentes. Para
Pilar Gonzalez de Frutos, “las rentas vitalicias son el auténtico pro-
ducto de renta complementaria”,
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ADECOSE

obliga a Lloyd's
a Operar deste Bruselas
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En la presentacion del acto Borja Lopez-Chicheri, director ge-
rente de Adecose, hizo mencidn a los proyectos en los que esta
trabajando la asociacion.

La jornada se abrié con la ponencia de Juan Arsuaga, CEO de
Lloyd’s Iberia, quien expuso los planes de la compaiia para trabajar
en Europa ante el reto que supuso el Brexit. Asi, detallé como des-
de que se convocd el referéndum, empezaron a idear un proyecto
que les permitiera sequir operando en el Mercado Unico, mantenien-
do las calificaciones financieras, las relaciones profesionales y las
condiciones de operatividad.

Lloyd’s ha ideado un proyecto que les
permita seqguir trabajando en el Mercado
Unico tras el Brexit, manteniendo las
calificaciones financieras, las relaciones
profesionales y las condiciones de
operatividad. Para ello, se ha creado Lloyd’s
Insurance Company que empezara a operar
el 1 de enero de 2019. Desde ese momento
todas las polizas que genere la compania se
gestionaran desde Bruselas, anticipandose
asi a la fecha del 29 de marzo, que es
cuando esta prevista la desconexion
definitiva de Reino Unido con la UE. Asi se
expuso en el Foro Adecose Gestion de
Corredurias XX, celebrado el 16 de octubre.

De este modo se optd por la creacion de Lloyd’s Insurance
Company en Bruselas, ya que el régimen regulador belga entiende
a la perfeccion el modelo de negocio de la empresa, basado en sin-
dicatos, brokers y coverholders. De este modo, la empresa en Bru-
selas delegara la suscripcion a los managing agents y coverholders
que suscriben negocio de la UE y reasegurara el 100% del negocio.

Arsuaga destacd que Lloyd’s Insurance Company empezara a
operar el 1 de enero de 2019, por lo que desde ese momento todas
las pélizas que genere la compafia se gestionaran desde Bruselas,
anticipandose asi a la fecha del 29 de marzo, que es cuando esta



prevista la desconexién definitiva de Reino
Unido con la UE.
Ademas, quiso dejar claro que los me-
diadores europeos podran seguir colocando
los riesgos como hasta ahora y que los brokers
para trabajar con Lloyd’s tan solo necesitaran entender la solucion
de Bruselas e implementar los cambios de una compaiiia que tendra
sucursales en la mayoria de paises europeos.

Tras esta primera ponencia, se dio paso a una mesa redonda
en la que se abordaron los avances en la implantacién de EIAC. Juan
Gaya, director de Gerencia de Riesgos de El Corte Inglés Seguros,
hizo un breve repaso sobre las fases de adopcion del estandar. Aho-
ra estamos en una tercera fase cuyo objetivo es perfeccionar el
proyecto y la dirigira Tirea.

David Salinas, CEO de EPG Salinas, destacé la “transparencia”
con que las aseguradoras con las que se ha trabajado en un inicio han
ido aportando datos para favorecer el proceso. De hecho, resalté como
en los Gltimos meses las adhesiones a EIAC por parte de los corredo-
res han crecido exponencialmente, asi como su utilizacién. “Hay otros
sistemas de conectividad mas potentes, pero la eficacia y las posibi-
lidades que ofrece EIAC no los alcanzan los otros”, remato.

Con todo, Gaya quiso destacar que, dada la fuerte inversion
tecnoldgica del proyecto, las asociaciones han pasado el testigo a
Tirea para que cree una estructura que lo gestione. En este sentido,
Asuncién Blasco, directora de Gestion de Servicios de la tecnolégi-
ca, comentd que estan haciendo un organismo “con dedicacién
exclusiva” para consolidar el proyecto, una Oficina Técnica que coor-
dinara todas las partes (mediacion, aseguradoras y partners tecno-
l6gicos) para implantar y evolucionar el estandar.

La Oficina, que se organizara con un Comité de Estandares con

miembros de las asociaciones que han liderado
el proyecto y aseguradoras, se implicara en seis
lineas de trabajo: Organizacion; Implantacién
sectorial; Evolutivo; Control de calidad; Custo-
dia/divulgacién; y Canal de comunicacion.

Isidre Mensa, CEO de MPM Software, empez6 su discurso des-
tacando que un 84% de sus corredores clientes de Adecose ya estan
arrancando la implementacion de EIAC con alguna compaiia: “Hay
que intentar que la adhesidn sea masiva, para que el 80% de nues-
tra cartera pase por EIAC".

Para concluir el debate sobre el estandar, Jorge Garcia, director
general de E-Correduria, quiso destacar los pros y los contras del sis-
tema. Entre las ventajas, dejo claro que permite homogeneizar la in-
formacion que se obtiene de las aseguradoras; se reduce la carga de
trabajo en gestiones administrativa; y se trata de un sistema gratuito.

Sin embargo, también quiso sefialar algunos problemas: “Hay
que mejorar la calidad de la informacion”, asegur6, ya que muchas
companias aln no dan datos sobre coberturas o capitales. Ademas,
criticd que ciertas entidades no faciliten informacién durante perio-
dos de tiempo demasiado prolongados, por lo que insté a que se
agilizasen las actualizaciones.

Fernando Blanco, socio director de Blanco & Asociados Abo-
gados, y Oscar Bustos, gerente de la Agrupacién del Convenio RC
Corredores, fueron los encargados de explicar la capacidad que tie-
nen los mediadores espafoles de ejercer en el ambito internacional.

Blanco dejé claro que es complejo ejercer fuera de la EEE. Por
ejemplo, no se podran asegurar en terceros paises ajenos al EEE
buques, aeronaves y vehiculos con establecimiento habitual en Es-
pafa y los bienes de cualquier clase situados en nuestro pais, ex-
cepto mercancias en régimen de transporte internacional.



In situ

El mediador que quiere

ejercer fuera del EEE qﬁé
tiene que hacerlo 2
como asesor, lo que
provoca coberturas
insuficientes o
inexistentes y
obligaciones de
cumplimiento
complejas y/o costosas

La duda que surge es si un corredor espafiol puede mediar en
riesgos en esos terceros paises. Como reconoci6é Blanco, no es una
operacion de mediacion de seguros, porque el titulo habilitante
queda supeditado al EEE. “Cuestion distinta es si se puede hacer y
en calidad de qué”, apreci6. En este sentido, resefié que, de hecho,
en muchas pélizas de RC se incluyen clausulas que cubren todo el
mundo (menos EE.UU. y Canada), por lo que, si se excluyen a los
paises del EEE, se esta operando en mas de cien naciones sin titulo
habilitante, eso si, como asesores y no como mediadores. Un pro-
cedimiento que también se produce en las pélizas de sequro master
y clausulas DIC/DIL o de interés financiero.

“Esto provoca coberturas de seguros insuficientes o inexisten-
tes y obligaciones de cumplimiento complejas y/o costosas”, advir-
ti6 Blanco, por lo que para poder mediar correctamente deberia
tenerse un titulo habilitante en el pais de la cobertura del riesgo.
Dada la dificultad de hacerlo en todos los estados, el socio director
de Blanco & Asociados Abogados aconsejoé hacerlo como asesores,
y para evitar cualquier problema, en vez de cobrar por comisiones

(que imputan IVA), se hiciera por honorarios.

Bustos coincidié en que si se tiene habilitacion para trabajar
en Espana se pueden cubrir riesgos en todo el ambito EEE, pero
fuera de ese entorno las dificultades crecen: “La pdliza actual que
gestionamos desde la asociacion cubre el EEE; fuera de ahi, no hay
cobertura”, especificé. Una de las opciones que dieron en su mo-
mento para sortear esta dificultad fue una péliza de asesoramien-
to internacional, por la que se facilitaba el contacto con un me-
diador local, de modo que el corredor espafiol actuase como
interlocutor.

La dltima parte del Foro se dedicé integramente a abordar la
vision de las compafias sobre las renovaciones. Empezd la charla,
Juan Aznar, CEO de HDI Global SE, quien prevé que se produzca un
cambio de tendencia en determinadas lineas de negocio. Ademas, de
modo particular, destacd que sera el afio de lanzamiento de HDI Glo-
bal Speciality, que se encargara de suscribir seguros especializados.

Joan Castells, presidente de Fiatc, destacd que en el ramo de
Salud van a concentrar sus esfuerzos en retener pélizas, especial-
mente las de baja siniestralidad, mientras que en Autos su apuesta
sera en entrar en los riesgos de flotas, mas que en individuales.
Sobre RC, valoré que los indicadores apuntan a una mayor frecuencia
de la siniestralidad, lo que generara un aumento del coste de sinies-
tros corporales y un deterioro del margen técnico. Un desgaste que
también aprecia que se producira en los ramos de Multirriesgo.

Desde Plus Ultra, su CEO, David Capdevila, explico que hay una
serie de factores que estan presionando al alza las renovaciones: el
impacto a medio y corto plazo del Baremo, el alza de los costes de
reaseguro, la mayor frecuencia de siniestros climaticos en todos los
seguros de dafios y de siniestros de intensidad media en Pyme e
Industrial.



Desde el punto de vista del reaseguro, Santiago Arechaga, CEO
de Swiss RE, aprecid una serie de desafios inmediatos que deben
acometer: abundancia de capital y, por tanto, capacidad de rease-
gurar; incertidumbre en los modelos de negocio, por la regulacion
y los cambios en la cadena de valor; y un entorno de precios que
exige la necesidad de mejorar la rentabilidad. Con todo alert6 que,
aunque el objetivo de la industria es mejorar los resultados técnicos,
la presion por el crecimiento puede hacer que la subida de precios
no sea homogénea.

La excesiva burocracia de la IDD dificulta la gestion
del negocio

El cierre de esta mesa redonda versé sobre dos aspectos: la
digitalizacion y la IDD. Capdevila se lamenté de que haya todavia
muchos corredores que no hayan dado el salto tecnoldgico, pues cada
vez les sera mas dificil relacionarse con los consumidores. Castells
considerd que el reto de los corredores sera el de saber conjugar las
bondades de la digitalizacion como canal de comunicacién con los

Se necesita un supervisor de
seguros moderno

Sergio Alvarez, director general de la Direccion General de Seguros y
Fondos de Pensiones (DGSFP), también aporté su vision sobre la IDD en la
clausura del evento. Aunque reconocid que se estan alargando los plazos para
la transposicion de la normativa, precisé que ya se encuentra en la dltima
etapa de la tramitacion parlamentaria, y que es de suma importancia para el
sector, toda vez que su objeto principal “es la proteccion del cliente de
seguros, ganando en transparencia y confianza, lo que es basico para que se
gestionen sus riesgos”.

Preciso que la Ley de Distribucidn afectara a la estructura del mercado de
distribucién, que en nuestro pais cuenta con un gran nimero de mediadores, a
la vez que quiso destacar el papel del supervisor, con una pequefa critica: “El
espafiol es el (nico que adn esta dentro de una estructura ministerial.
Necesitamos un supervisor de seguros moderno, acorde con sus colegas
europeos, que colabore con los operadores”, concluyd. En esta linea advirtié
que “la reconfiguracion del supervisor es vital en el mercado” y mencioné que
desde la DGSFP se espera que “en breve” esta situacion de dependencia
organica del Ministerio de Economia pueda solucionarse.

clientes, con la necesidad de estos de tratar con las personas a la hora
de asesorarse sobre seguros. Aznar quiso resaltar que a pesar de que
en ocasiones se vea al sector como “atrasado”, en algunas areas in-
novadoras esta bastante mas avanzado que otras industrias.

Sobre la IDD, emitieron una queja generalizada: la excesiva

burocratizacion de la legislacion. “Como todo lo que viene de Europa
esta excesivamente burocratizado. Habria que haberlo simplificado”.

AITANA PRIETO
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La 72 Convencidn Espanor dejo claro las ventajas que
supone pertenecer a una agrupacion de interés
— financiera porque facilita al corredor dar los servicios
que precisa el cliente. El proximo paso sera en 2019
con la marca comercial (nica, que sera como tener “un
codigo (nico” para todas las corredurias del grupo,
explico Tomas Rivera. Asi se puede acceder a “los
mismos servicios de las aseqguradoras y disponer de una
politica comercial comin”.

Enrique Schoch, director general de la correduria Filhet Allard
MDS, fue el encargado de dar la bienvenida a la 72 Convencidn Es-
panor. En su intervencion resalto los cinco valores que se han con-
vertido en pilares de la asociacion: las personas, la ética, la respon-
sabilidad al cumplir los acuerdos con nuestros proveedores de
productos y servicios, la innovacion y la orientacion al cliente.
Posteriormente, tomé la palabra Guillermo Arenas, director ge-
rente de la asociacion, que dijo que “el desarrollo de nuestra marca
comercial nos situara en otra realidad”. Ademas, contaran con “la
utilizacion de las nuevas tecnologias y las estrategias comercial y de
marketing, comunes para todo el grupo”. Esta marca comin hara,
segln Arenas, que su interlocucién con las aseguradoras sea (nica y
permitira disponer de una politica com(n de descuentos y condiciones
de emision, negociaciones para po-
sibles subidas de primas, etc.

Por su parte, Tomas Rivera,
que ha sido reelegido como conse-
jero delegado de Espanor para el
periodo 2018-2020, abogé por “la
necesidad de estar bajo una misma

marca porque facilita al corredor abordar el cambio que exige el
cliente de ahora, que pide mayor velocidad y mas eficacia” Para ello
Rivera destaco la importancia de la marca comercial (nica porque
es como tener “un cédigo Gnico” para todas las corredurias del
grupo. De esta forma, pueden acceder a “los mismos servicios de las
aseguradoras y disponer de una politica comercial comin. Ademas
eso permite sequir diferencidandonos del resto de canales por la
cercania y el servicio que ofrecemos”. El consejero delegado de
Espanor dejo claro que no se trata de una asociacién sino de una
agrupacion de interés econémico por eso, “somos nosotros los que
fichamos a los socios. De hecho, entre 2016 y 2018 hemos realizado
20 declinaciones de corredurias que querian estar en Espanor”.




No obstante, Rivera destacd
que uno de los puntos débiles que
tienen que subsanar desde Espanor
es comunicar al asegurado el valor
que aportan. “Si no dices al clien-
te como trabajas en su favor, no lo
sabra. Por eso, es importante el
marketing y la publicidad”.

La idea es que se disefien
productos exclusivos bajo la marca
{nica, incidiendo en las garantias.
Ahora disponen de Espanor Auto-
mocion, Hogar, Vida riesgo, protec-
cion familiar, proteccion juridica e Incapacidad Laboral Transitoria.

También hizo un repaso a las cifras de Espanor. En la actuali-
dad, cuenta con 48 corredurias que disponen de 86 oficinas en todas
las comunidades excepto Canarias y en Ceuta y Melilla. Dan servicio
a 232.000 clientes y tienen un ratio de 1,7 pdlizas por asegurado.
En 2017 intermediaron 156 millones de euros en primas, frente a
los 128 millones de euros de primas intermediadas en 2016. En
nueva produccién han pasado de los 35 millones en 2016, a los 42
millones de primas intermediadas en 2017. Como consecuencia de
ello sus comisiones se han incrementado de los 22.400.000 euros
de 2016 a los 29.578.956 euros en 2017.

Tras la pausa del café se realizaron cuatro mesas redondas con
los representantes de las diferentes aseguradoras que colaboran con
Espanor y que fueron moderadas por diferentes socios de la agrupacion.

La primera de ellas, dirigida por Jorge Pons (Quality Brokers),
estuvo compuesta por: Julian Trinchet (Mapfre), Angels Sellés (Cata-
lana Occidente Seguros), Fermin Riafio (Generali), Antonio Jiménez

(AXA Seguros) e Ignacio Mariscal (Reale Seguros). Todos ellos resalta-
ron la seriedad de la organizacion y de su proyecto, su compromiso,
las personas que la integran, su relevancia, su presencia geografica...

Sobre la orientacién del negocio de Espanor, los representan-
tes de las aseguradoras estuvieron de acuerdo en que la mediacién
tiene que continuar enfocandose en particulares. Entre otras cosas
porque son la puerta de entrada para vender otros productos. Pero
también hay que centrarse en empresas, en riesgos técnicos, donde
se pone en valor la labor del corredor. El asesoramiento son insus-
tituibles aunque se estén utilizando las herramientas tecnoldgicas.

En cuanto a la posibilidad de que Espanor se convierta en una
empresa (nica, desde las aseguradoras que participaron en esta mesa
redonda se recomendd estar muy seguros de hacer la evolucion a
una fusién con entidad juridica porque la formula actual es muy
comoda para las aseguradoras porque se les trata como una unidad.

En la segunda mesa redonda, moderada por Juan José Gémez,



participaron: Javier Garcia (Helvetia), Francesc Rabassa (CA Life
Insurance), Gianluca Piscopo (Berkley Espafia), Luis Vallejo (Plus
Ultra), José Ramén Alvarez (Allianz) y Mariano Rigau (Arag).
Todos ellos hicieron hincapié en la necesidad de tener una
comunicacion fluida entre los corredores y las aseguradoras. En
donde entra también la importancia de la formacidon que permite

incidir en saber como comunicar y qué comunicar. Por eso es con-
veniente tener muy claro el objetivo porque es diferente la comu-
nicacion para atraer al cliente que la comunicaciéon para mantener
el cliente. Requieren estrategias distintas.

Sobre la formacién empresarial y técnica que tienen los corre-
dores, se afirmé que estan muy preparados, pero ellos son los pri-

Contar con musculo financiero llevard a Espanor a ganar negocio

El consejero delegado de Espanor comenta
a PymeSeguros que la situacion en la que se
encuentra esta agrupacion de interés econémico
es “el resultado de la evolucion natural de su
plan estratégico. Fruto de ese trabajo, nuestro
grupo ha alcanzado unas magnitudes en
volumen de negocio intermediado, nimero de
clientes, pélizas gestionadas, red de oficinas en
practicamente todo el territorio nacional y
facturacidon en comisiones que nos
impulsan a trabajar en la idea de crear una
gran marca comercial comdn. Eso nos
permite salir al mercado y dirigirnos al
consumidor final con una politica comercial
com(n, productos especiales y exclusivos,
servicio de primera calidad en todo el territorio,
gestion eficaz de la omnicanalidad y un
presupuesto de marketing y publicidad que nos
lleve a dirigirnos a segmentos preferentes para
nosotros (pymes y auténomos donde el valor que
aporta el corredor es mejor percibido) en

condiciones de maxima competitividad. Todo
ello sin olvidar el negocio de particulares que ya
intermediamos en la actualidad y que también
se genera alrededor de esos segmentos
preferentes”.

Segln Rivera, se trata de “un proyecto en
el que llevamos trabajando mas de dos afos y
que continda en desarrollo pues ha de contar

con el conocimiento, apoyo y participacion de
nuestros socios en todas sus facetas”. Sin
embargo, tiene claro que no se plantean
“pertenecer a ningdn grupo financiero. Lo que
pretendemos es ser un gran grupo de
distribucién constituido por corredurias de
seguros que cuente con el suficiente mdsculo
financiero para afrontar el proyecto de marca
comercial comdn. Un mdsculo financiero que
por separado es muy complicado de conseguir y
que bajo el paraguas de Espanor resulta
factible, dada nuestra fuerza como agrupacion”.
Para Espanor tampoco es una opcion
juntarse bajo una ‘J’ (nica porque “eso
entrafaria ciertas dificultades, dado el
importante ndmero de socios que conformamos
Espanor. La idea es actuar respaldados por una
marca comln a nivel nacional, pero que cada
correduria miembro de nuestro grupo conserve
soberania sobre sus cuentas de resultados
conservando su ‘J’ a todos los efectos”.




meros que se lo tienen que creer. Tienen una gran capacidad de
conocer muy bien a su cliente, pero les falta formacion en la gestion
de empresa. Deben de aprovechar sinergias y sacar ese conocimien-
to que se tiene, en beneficio de todos.

La tercera mesa estuvo compuesta por: Alex Bilbao (Surne),
Esteban Manzano (Markel Internacional), Eduardo Gonzalez (Preven-
tiva Seguros), Paco Lesén (Preval), Raquel Sanchez (Europe Assis-
tance) y Cyrille Mascarelle (Asefa Seguros) y fue moderada por Jesis
Rodriguez (Carantia Correduria de Seguros).

Sobre la evolucidén que esta teniendo Espanor, los partici-
pantes en esta mesa redonda sefialaron que el tamafio importa,
pero si se quiere tener un modelo a largo plazo, es mejor elegir
bien el socio. Por eso, les parece adecuado el proceso de seleccion
que han implantado en la agrupacién. El volumen permite ganar
en la optimizacion de costes y en la capacidad de negociacion
con las companias, pero se pierde homogeneidad. Por eso, quizas
es mas importante compartir los mismos objetivos porque si no,
se puede llegar a romper la asociacion. Ademas se planted la idea
de incorporar a socios que puedan aportar cosas nuevas a la
asociacion.

Sobre la marca Gnica Espanor que aunque no tenga una ‘J’
comin, se va alineado con unos objetivos, les parecié perfecto a las
aseguradoras que colaboran con ellos. Establecer un grupo homo-
géneo con las mismas ideas, permite llegar a mas sitios y reforzar
calidad, formacién, comunicacion...

La dltima mesa del panel la moderd Francisco de Miguel y
conté con la participacion de: Andrés Martinez (Dual Ibérica), Ifiigo
Lizarralde (Mutuavenir), Pedro Zabaleta (Aegdon Seguros), Jordi Pa-

gés (Prevision Mallorquina) y Joan Badenes
(MDC Seguros).

El moderador comentd que “somos distin-
tas corredurias que nos hemos agrupado en una
asociacion para llegar al cliente final con una
(nica marca y con una misma estrategia comercial”. Algo con lo que
estuvieron de acuerdo los participantes de la mesa redonda porque
es el momento de buscar uniones estratégicas que les pueden llevar
a un proceso de fusion o de agrupaciéon mas intensa. Les parecid
logico que su foco esté en el marketing, en la marca, en la distri-
bucion y en la venta. La fuerza de Espanor esta en la capacidad de
interactuar con los 232.000 clientes que tienen.

La idea es luchar contra la atomizacion de los mediadores,
concentrandolos para simplificar el nimero de c6digos que existen.

A lo largo de la jornada se entreg6 varios premios: el Premio
Espanor 2018 fue para Ramén Diego Vieites, presidente de Espanor;
la mencion especial fue para Flavia Rodriguez-Ponga, directora ge-
neral del Consorcio de Compensacion de Seguros, como reconoci-
miento a su etapa anterior de directora general de Seguros; y el
Premio Compromiso Espanor fue para AXA Espafa. Ademas se con-
cedi6 un reconocimiento a todas las compafias colaboradoras.
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La asistencia de IMA Ibérica para estos
asegurados abarca distintos grados: incapa-
cidad permanente total para la profesion
habitual, incapacidad permanente absoluta

Seguro para

Mapfre refuerza su estrategia de flotas en el seguro para
pequenas y medianas empresas con la creacion de un
producto especifico para asequrar las flotas de empresas

con un minimo de 5 vehiculos y hasta
un maximo de 40.

Este seguro esta dirigido a flotas de
clientes que usen el vehiculo para directivos,
usos comerciales o de empresa, para transpor-
te o para uso agricola y ganadero. Asimismo,
se ha desarrollado un nuevo sistema que per-

'IMA Siempre Contigo’

IMA Ibérica Asistencia ha lanzado al mercado ‘IMA Siempre
Contigo’, un producto disefiado para paliar las consecuencias
que puede suponer para una persona tener un accidente
laboral, de trafico o casual, o bien una enfermedad
profesional grave o una enfermedad com(n grave que le
haya supuesto una situacion de incapacidad permanente.

para todo tipo de trabajo y gran invalidez,
en la que el beneficiario necesita la ayuda de
otra persona para los actos mas esenciales
de la vida.

Este producto asistencial incluye la fi-
gura de un gestor personal, que se encarga-
ra de disefar un programa de atencién per-
sonalizado contemplando los ambitos
médico, laboral y social.

Ademas, el equipo médico de IMA Ibé-
rica realizard un seguimiento constante de
la evolucidn del paciente, ofreciendo orien-
tacion y asesoramiento al asegurado,

Todo ello, con el objetivo de favorecer
su integracion y proporcionarle herramien-
tas que contribuyan a conseguir mayor au-
tonomia.

Asimismo, los beneficiarios podran
disponer de la adecuacion de sus viviendas
y sus vehiculos a su nueva situacién perso-
nal.

mitira a los clientes conseguir el precio de su seguro de flotas
desde la propia oficina del mediador, a través de una gestion agil 'y

sencilla. Asi, el corredor, validando el historial del cliente, podra
ofrecer de forma inmediata el precio del seqguro y unificar todos los
datos del cliente en un documento (nico, con lo que se agilizan y

simplifican todas las gestiones, tanto para los
clientes como para los mediadores.

Ademas, los asegurados de Mapfre que
ya tengan otras pdlizas en la compafiia po-
dran beneficiarse de descuentos adicionales
a la hora de contratar este seguro, que ofre-
ce coberturas y servicios a precios competi-
tivos.
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REALE
TODO RIESGO
EMPRESA

de los ciberriesgos

Sequros Bilbao ha lanzado un seguro de Ciberriesgos con el objetivo de asegurar y proteger
a las pequenas y medianas empresas de los riesgos ante posibles ataques informaticos.

ﬂ REALE

SEGLISOS

Proteccion de los

Reale Seguros ha lanzado su nuevo
producto ‘Reale Todo Riesgo
Empresa’ para asegurar los bienes
patrimoniales de grandes compaiiias
del sector industrial.

Entre sus principales caracteristicas
destaca que permite una gran flexibilidad en
la contratacion, contando con una cobertu-
ra de todo riesgo, y completandolo con co-
berturas opcionales para facilitar la mejor
adaptacion a las necesidades de la empresa.

Ademas, Reale Seguros ha renovado la
forma de contratacion, documentacién y ar-
gumentario comercial de este producto.

Este producto esta disefado para ofrecer pro-
teccion a las pymes desde una doble vertiente. Por
un lado, aminorando los posibles dafos causados por
un ciberataque y por otro, a través de la prevencion
de este tipo de situaciones en el futuro. Asi, el se-
guro de Ciberriesgos de Seguros Bilbao cuenta con
tres tipos de garantias y, ademas, ofrece la posibili-
dad de combinarlo con coberturas adicionales para
adaptarse mejor a las necesidades de cada negocio.

En este sentido, las tres clases de garantias
contemplan: la cobertura de los datos y los costes
derivados de la pérdida, alteracion o robo de los
mismos; el amparo y cobertura de los gastos judiciales o extrajudiciales y fianzas exigi-
das a la empresa asegurada ante posibles responsabilidades civiles en las que pudiera
incurrir y una cobertura de pérdidas econdémicas derivadas de la paralizacion de la acti-
vidad del negocio.

Este seguro de Ciberriesgos incorpora un conjunto de servicios adicionales desti-
nados a incrementar la prevencion con distintas herramientas como la actualizacién de
los equipos informaticos y la configuracion de un sistema para poder restablecerlos; la
formacion ante posibles secuestros de informacion; el soporte sobre aplicaciones y
navegadores; la geolocalizacion de smartphones, tablets y portatiles, o la configuracién
de antivirus, firewall, anti-spyware y malware.

Otro de los servicios que se ofrece es el Portal Ciberriesgos, una plataforma web
exclusiva con la que las pymes aseguradas podran registrar las posibles incidencias y
recibir asistencia profesional. También tendran acceso a una aplicacion informatica que
les permite evaluar si cumplen con el nuevo Reglamento de Proteccién de Datos gracias
a la generacion de informes y a la realizacion de evaluaciones y controles.
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en
el seguro de Hogar

NorteHispana Seguros ha renovado su
seguro Multirriesgo del Hogar universal
ofreciendo proteccion en el ambito
juridico.

En concreto, con la ga-
rantia de proteccion juridica
los clientes de la compaiia
dispondran de:

Servicio telefonico de con-
sultas juridicas las 24 horas
del dia, los 365 dias del afo
y sin limite de usos para
poder resolver cualquier duda sobre cuestiones juridicas en el ambito familiar o par-
ticular.
Reclamacién de los dafos y perjuicios sufridos por el asegurado en su persona o en
los bienes muebles de su propiedad, en calidad de peatdn, pasajero de cualquier
medio de transporte terrestre o en la practica no profesional de deportes.
Defensa de los derechos relativos a la vivienda en calidad de inquilino, propietario o
usufructuario.
Defensa de derechos ante el Consorcio de Compensacion de Seguros en relacion a la
vivienda designada en la péliza de hogar.
Defensa penal en procesos por imprudencia, impericia o negligencia como peatén,
pasajero de cualquier medio de transporte terrestre o en la practica no profesional
de deportes.

Ademas, NorteHispana Seguros cubre todos aquellos gastos en que se pueda
incurrir para dar cobertura a las garantias incluidas hasta un limite de 3.000 euros por

siniestro.

‘Comunidad
Compromiso’,

Pelayo lanza, de la mano de Mutua de
Propietarios, ‘Comunidad
Compromiso’, un nuevo producto
donde se puede elegir las garantias
que mejor se ajustan a las
caracteristicas de cada edificio y con
opcion a incorporar servicios
adicionales que aporten valor
anadido.

Este nuevo producto incorpora como
novedad el Compromiso A Tiempo, compro-
misos de servicio y niveles de calidad en fun-
cion de la urgencia del siniestro que, ademas
de aportar una mayor calidad al producto, lo
hace ser diferente al resto de ofertas del mer-
cado asegurador, compensando al asegurado
en caso de incumplimiento de alguno de ellos.
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El video marketing al alcance de
las pymes y emprendedores

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

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

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

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

en los que trabajas.

Consulta todas tus dudas con un simple email: carmen@pymeseguros.com
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Los autdnomos proponen
un decadlogo de

El comité de direccion de ATA ha acordado las propuestas sobre
autonomos que considera deben ser prioritarias en materia fiscal
ante la subida de la luz, bajada de limite de modulos prevista,
incrementos de impuestos del diésel, etc.

“ATA ha resumido estas iniciativas en un decalogo que recoge
las medidas mas urgentes que creemos que hay que acometer”, ha
asegurado su presidente Lorenzo Amor. “Los auténomos no son un
cajero automatico donde cada vez que haga falta se tocan unos
botones y se saca dinero. Los auténomos luchamos dia a dia por
nuestros negocios y necesitamos que se nos apoye. Somos mas de
3 millones de personas que creamos, ademas del nuestro, el trabajo
de otro milléon de personas”, ha afiadido Amor.

Se propone las siguientes medidas:

Rebaja gravamen electricidad: aplicacion de IVA hiperreducido
(4%) en la factura de la luz.

Impuesto al diésel: eximir de la posible subida del impuesto de
hidrocarburos al diésel a los autonomos que deduzcan los gastos
de carburante en su actividad.

Presentacion del modelo 347: mantener la presentacion de dicho
modelo.

Médulos: mantener los limites actuales de facturacion para los
autonomos que tributan por estimacion objetiva.

IVA nuevos emprendedores: los nuevos autdnomos cuya facturacion
no supere los 30.000 euros anuales, estaran exentos de tributar
en concepto de IVA por el importe resultante de la diferencia
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entre el IVA soportado y repercutido, durante los 24 primeros
meses de actividad.

Rebajar el IVA al 13% para todas aquellas actividades que vieron
subir este impuesto del 13% al 21% (peluquerias, gimnasios,
etc.).

Deducibilidad de las cuotas a la Seguridad Social de los auténomos
societarios.

Aumentar la deduccion de gastos de suministros: aumentar de 30%
a 50% sobre la superficie que afecta la deduccidn sobre los gastos
de suministros cuando el auténomo trabaja desde su domicilio.
Deduccion familiares colaboradores: corregir la imposibilidad de
deducirse los Gastos de Nominas que el conyuge/hijo pudiesen
tener en la actividad del autonomo que tributa por IRPF en
estimacion directa simplificada (la mayoria), ya que aunque
trabajen y generen el mismo trabajo que cualquier otro trabajador
por cuenta ajena, la AEAT no le permite deducirse ese gasto de
sueldos y salarios.

Indemnizacion Trade: establecer la exencion de tributacién de las
indemnizaciones por extincion de contratos para los Trade, siem-
pre y cuando la indemnizacién conste como clausula en dicho
contrato.




El 85% de los padres trabajadores

Una investigacion de Regus, sugiere que los padres exigiran cada vez mas opciones
de trabajo flexible a las empresas para poder pasar mas tiempo con la familia. El
85% de los padres que trabajan prefieren hacerlo de forma flexible frente a otros

beneficios.

El espacio de trabajo flexible, también
conocido como coworking, ofrece un espacio
para trabajar sin tener que desplazarse has-
ta la oficina y sin quedarse en casa, donde
podrian estar expuestos a distracciones.

El 53% de las pymes

Aungue las compaiiias consultadas han gestionado una media
de hasta 5.000 alertas de sequridad diarias, solamente el 54% se
investigan (55,6% en el caso de las compafias medianas). De las
alertas investigadas, el 37% son legitimas. Y de ellas, el 41% se que-
dan sin remediar, con el consiguiente riesgo para las organizaciones.

Los ataques dirigidos contra empleados como phishing (79%),

De acuerdo con la encuesta de Regus,
la primera actividad que a los padres les
gustaria realizar para aprovechar ese tiempo
que pierden con los desplazamientos seria
estar con la familia (71%), seguida de tener
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tiempo para si mismos (38%). EL 96% opina
que trabajaria para una empresa que ofrece
trabajo flexible y el 74% piensa que estaria
dispuesto a aceptar un trabajo diferente si
ofreciera variedad de ubicaciones de trabajo.

R Mas de la mitad de las pymes (el 53%) sufrieron una brecha de sequridad durante
S 2017. Asi se desprende de Cisco SMB Cybersecurity Report. Cuatro de cada diez
companias consultadas (el 39%) admitieron que al menos la mitad de sus sistemas
se vieron afectados por un ataque severo, mientras que el 40% de las empresas
medianas sufrieron una parada de sistemas de 8 horas o mas.

amenazas persistentes avanzadas (77%), ransomware (77%), ataques
de denegacion de servicio (DDoS, 75%) y la proliferacion del feno-
meno BYOD (74%) son las principales preocupaciones de seguridad.

Ante la falta de recursos, los proveedores de seguridad ges-
tionados -el 70% de las pymes ya albergan parte de sus redes en el
Cloud- y el outsorcing son otras de las tendencias en que se apoyan.
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El sistema de cotizacion por
ingresos reales

El sistema de cotizacion por

ingresos reales para auténomos,

#2 i como el acordado entre el Gobierno
y Podemos, podria provocar una

subida de cuotas para 440.818

trabajadores por cuenta propia,

segln calculos de UPTA a partir de su
propuesta para aplicar este sistema.

Los autdbnomos ya deben hacer sus

Desde el mes de octubre, ha cambiado la relacion de los autonomos con la
Sequridad Social, al tener que realizar sus tramites por via telematica.

Si finalmente se llevase a cabo un cambio en la legislacion y los auté-
nomos cotizasen por tramos segin ingresos, los que obtienen ingresos infe-
riores al SMI pagarian una aportacion a la Seguridad Social similar a la tari-
fa plana (unos 50 euros/mes) durante dos afios. Pasado ese periodo, se podra
prorrogar afio a afio, hasta un maximo de cuatro. En un segundo tramo, los
que tengan ingresos netos superiores al SMI pero inferiores a 30.000 euros/
afno podran elegir entre la base minima de cotizacion, de 278,87 euros al
mes, y una base maxima, de 1.106 euros, comun para el resto de tramos.

En un tercer y cuarto tramo, los auténomos con rendimientos netos
anuales entre 30.000 y 40.000 euros y 40.000 y 60.000 euros pasarian a
pagar 357 euros, 79 mas que actualmente; y 417 euros, 139 mas. Segln el
altimo informe presentado por UPTA, estos dos tramos afectarian a un total
de 392.032 autéonomos.

Por altimo, los que superen unos rendimientos netos de 60.000 euros
deberan pagar 556 euros al mes. Afectaria a un total de 140.423 trabajado-
res que deberian aumentar su base minima de cotizacion hasta pagar 278
euros mas a la Seguridad Social.

La Orden Ministerial puesta en marcha
por el Gobierno afecta a los trabajadores
autonomos por cuenta propia, a los trabaja-
dores del Sistema Especial de Trabajadores
Agrarios (SETA) y a los trabajadores del Ré-
gimen Especial de Trabajadores del Mar.

Entre las obligaciones que se establecen
destaca la de gestionar por via electronica to-
dos los tramites relacionados con la afiliacion,
la cotizacion y la recaudacion de cuotas. Esto
incluye la recepcion, por comparecencia en la
Sede Electronica de la Seguridad Social (Sedess)

de las notificaciones y comunicaciones de la
Tesoreria General de la Seguridad Social.

Esta notificacion no llegara al trabaja-
dor por correo postal, por lo que debe saber
que a partir del 1 de octubre tendra que rea-
lizar todos los tramites por via telematica.



Estos son los principales puntos del acuerdo, segin informa

Efe:

- Subida del SMI a 900 euros en 2019 (actualmente esta en 735,9

euros mensuales).

- Aumento del presupuesto para el plan estatal de vivienda con
mayor proteccién para los inquilinos y regulacién por los ayun-
tamientos de los precios de los alquileres en zonas tensionadas.

- Desarrollo del modelo de transicion energética y revisar los be-
neficios de las eléctricas.

- Aumento significativo de las ayudas a la dependencia.

- Apoyo a la ley de violencias sexuales propuesta por Podemos.

- Permisos de paternidad y maternidad iguales e intransferibles y
remunerados por ley.

- Acuerdo para mejorar las becas y reduccién de las tasas univer-
sitarias.
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El Gobierno y Podemos
pactan

El presidente del Gobierno, Pedro
Sanchez, y el secretario general de
Podemos, Pablo Iglesias, han firmado
el 11 de octubre el acuerdo sobre el
proyecto de ley de presupuestos para
2019. En él se establece la subida del
salario minimo interprofesional (SMI) a
900 euros.

- Reforma de la ley electoral con regulacion de envio del correo
conjunto y listas cremallera obligatorias.

- Derogacion del articulo 315.3 del cédigo penal que perseguia a
los sindicalistas.

- Subida del impuesto de patrimonio del 1% a las fortunas de
mas de 10 millones de euros.

- Autorizacién a los ayuntamientos para gastar su superavit en
asegurar escuelas infantiles de 0 a 3 afos.

- Contempla que la subida del IRPF afecte a las rentas superiores
a 130.000 euros.

- Las pensiones minimas y no contributivas subiran un 3% en
2019, lo que tendra un coste de 384 millones de euros, mien-
tras que el resto de las pensiones aumentaran un 1,6%, segin
el IPC previsto para el afio que viene, para lo que se destinaran
704 millones de euros.
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| a los asegurados perjudicados
por las inundaciones

EL Consorcio de Compensacion de Seguros (CCS) ha informado como indemnizara
los dafnos producidos a las personas o en los bienes por efecto de las inundaciones
ocurridas en Baleares, Malaga y Catalufa los dias 8, 9 y 10 de octubre de 2018.

Las indemnizaciones se produciran so-
bre la base de los siguientes requisitos:

Con caracter general, tener péliza de se-
guro vigente.

En el supuesto de dafios a personas, éstas
deberan tener concertada una péliza de se-
guro que cubra el riesgo de accidentes o una
poliza del ramo de Vida que garantice prin-
cipalmente el riesgo de fallecimiento.

En el caso de vehiculos automéviles, se
indemnizaran los dafios cuando: se hubiese
contratado una péliza de seguro con algin
tipo de cobertura de dafios al propio vehi-
culo; o se hubiese contratado solamente
cobertura de responsabilidad civil sin ningdn
tipo de cobertura de dafios al propio vehi-
culo, siempre que la pé6liza de seguro se hu-
biese contratado o se hubiese renovado a
partir del 1 de julio de 2016.

En los demas tipos de bienes, la pdliza
de seguro debera incluir la cobertura de al-
guno de los siguientes riesgos: incendio,

robo, rotura de cristales, dafios a maquinaria,
equipos electronicos, ordenadores o moda-
lidades combinadas de los mismos.

Ademas de los dafios directos en los bie-
nes, el Consorcio de Compensacion de Seguros
indemniza los dafios por pérdida de habita-
bilidad y desalojo forzoso de una vivienda o
inmueble, asi como la pérdida de beneficios
del negocio o actividad afectada, siempre que
estos conceptos se encuentren asegurados en
la poliza de seguro contratada, sean conse-
cuencia de un dafio directo en los bienes ase-
gurados, y los bienes sean propiedad o estén
a disposicion del propio asegurado.

La comunicacion de los dafos podra
hacerse directamente por el asegurado afec-
tado o a través de su aseguradora, o de su
agente o corredor de seguros. La forma mas
rapida y sencilla es comunicarlos por una de
las siguientes vias alternativas: A través del
teléfono gratuito 900 222 665 o del 952 367
042 con prefijo geografico. Para momentos

puntuales en que pudiera haber saturacion,
se ha dispuesto un sistema en el que el ase-
gurado puede dejar su nimero de teléfono
al que se le llamara, en un plazo breve, para
que pueda comunicar sus dafios.

También es posible hacerlo por Inter-
net, a través de la web del Consorcio de
Compensacion de Seguros www.consorsegu-
ros.es, si se dispone de certificado o DNI
electronicos.

Para ello es necesario que se faciliten:
Datos de la péliza de seguro (aseqguradora y
namero de péliza); Datos de quién realiza la
comunicacion de dafios y del asequrado, si
fueran personas distintas (nombre y apelli-
dos o razon social, NIF o CIF, direcciéon y
teléfonos de contacto); Datos bancarios para
el pago de la indemnizacién (c6digo IBAN);
en el caso de dafios a vehiculos a motor
(marca, modelo y matricula del vehiculo da-
fiado) y si se encontrase en un taller para
ser reparado, nombre, direccion y teléfono
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del mismo para agilizar la peritacion de los
danos.

El Consorcio de Compensacion de Se-
guros enviara un perito de seguros para va-
lorar los dafios. Para facilitar la tarea de
peritacion se ruega lo siguiente:

a) Tener a disposicion del perito: la po-
liza de seguro y el recibo de la prima que
acrediten la existencia del seguro, sus condi-
ciones y su vigencia en el momento en que
se produjeron los dafios; los presupuestos y
facturas de reparacion, si los hubiere; y algin
recibo o documento bancario en el que cons-
te, para su verificacion por el perito, la cuen-
ta bancaria codigo IBAN a la que se hubiera
solicitado que se abone la indemnizacion.

b) En el caso de deterioro o destruc-
cion de los bienes dahados o de reparaciones
urgentes realizadas antes de la visita del
perito, el asegurado debera conservar: los

restos de los bienes dafiados a disposicion
del perito y, si no fuera posible, sacar foto-
grafias de la retirada de los mismos; y las
facturas en caso de que se tuviese que rea-
lizar alguna reparacion urgente.

El Consorcio de Compensacion de Se-
guros realizara el pago de las indemnizacio-
nes en todos los casos directamente a los
beneficiarios del seguro mediante transfe-
rencia bancaria.

Se puede recibir informacién adicional
en el teléfono 900 222 665 o en el 952 367
042 de lunes a viernes, de 9 a 18 horas o en
la web www.consorseguros.es

En otro orden de cosas, segln los da-
tos que ha facilitado Alejandro Izuzquiza,
director de Operaciones del CCS en las sesio-
nes del Observatorio de Catastrofes de la
Fundacion Aon, el terremoto de Lorca de
mayo de 2011 generd 33.200 siniestros que

Los seguros colectivos de Salud

Los seguros individuales de Salud supusieron un 71% de la
recaudacion y un 66,9% de los asegurados a junio de 2018,

segln datos de ICEA.

En cuanto al crecimiento, los seguros colectivos experimentaron un alza del 6,9%
en primas, frente a una subida del 5,3% de los seguros individuales.
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supusieron unas indemnizaciones de 487
millones de euros,

El terremoto de Lorca es el mayor sis-
mo al que se ha enfrentado el CCS. En el
caso del terremoto de Mula, en febrero de
1999, el Consorcio gestion6d 7.800 solicitu-
des de indemnizacion, con un coste de 11
millones de euros. En el mas reciente de Mar
de Alboran, en enero de 2016, el Consorcio
gestion6 5.800 solicitudes y abon6 7,6 mi-
llones de euros a los asegurados afectados
de Melilla. EL CCS pagd la cifra récord de
495,5 millones de euros para hacer frente a
los 276.000 siniestros que dej6 a su paso la
tempestad Klaus, en enero de 2009. En ca-
tastrofes producidas por inundaciones, las
del sureste peninsular en septiembre de
2012 ocasionaron 32.400 siniestros y 216
millones de euros en indemnizaciones a los
afectados.

Distribucion de asegurados y primas Seguros de salud
Junic 2018
Asegurados Primas
33, 1% 29,04 48
. ._.:' '.L" ;
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Mapfre, primera
“E‘,s- . aseguradora en

APERTURA DE LA PRIMERA
OFICINA VIRTUAL
DE UNA ASEGURADORA

DENTRO DE @mazon g

Mapfre y Amazon han firmado la primera
alianza en Espana de este tipo. La fase inicial
se llevara a cabo en el mercado espanol, podria ampliarse

posteriormente al resto de paises donde Mapfre esta presente.

Uno de los ejes fundamentales del acuerdo es la apertura de la prime-
ra Oficina Virtual de una aseguradora dentro de Amazon.es donde se podra
conocer en detalle los seguros de la aseguradora y, finalmente, contratarlos
en Mapfre si asi lo desean. Ambas compafias estudian la opcion de incor-
porar otros servicios mas exclusivos asociados a productos comercializados
en Amazon, como los seguros para bicicletas, drones o mascotas.

La aseguradora colaborara ademas con el programa Amazon Familia,
que apoya y cuida de las familias, ayudando a los nuevos padres desde el
nacimiento o la adopcion de sus hijos. Por otro lado, las dos empresas estan
explorando la posibilidad de instalar los conocidos lockers de Amazon (lu-
gares, a modo de taquillas, de recogida de los pedidos online realizados en
el marketplace) en una seleccion de las 3.000 oficinas de Mapfre en Espaia.

El plan de negocio conjunto contempla también la posibilidad de am-
pliarse a otros ambitos estratégicos como la incorporacion del sistema de
pago Amazon Pay en www.mapfre.es o el intercambio de los programas de
fidelizacion de clientes —~Amazon Incentive y Mapfre teCuidamos-.

En otro orden de cosas, Mapfre, por segunda vez en 2018, ha repasa-
do con sus accionistas no institucionales los dltimos resultados de la em-
presa y ha respondido a las preguntas e inquietudes de los asistentes.

Néctar
Seguros de Salud

Sanitas ha hecho efectiva de forma oficial
la adquisicion de Néctar Sequros de
Salud, tras llegar a un acuerdo con la
Hermandad Nacional de Arquitectos
Superiores y Quimicos (HNA), y recibir la
aprobacion de la operacion por parte de
la Direccion General de Sequros y Fondos
de Pensiones y de la Comision Nacional de
los Mercados y la Competencia (CNMC).

La toma de control de la sociedad, efectiva desde
el 1 de octubre, se ha ratificado en un acto entre repre-
sentantes de ambas compafias en el que han participa-
do Inaki Peralta, director general de Sanitas Seguros, y
José Luis Gomez, director general de HNA.

La operacion incluye la adquisicién de una carte-
ra de 34.000 asegurados y la incorporacién de los em-
pleados de Néctar que se encargaran de garantizar que
los asegurados continuaran teniendo acceso a los servi-
cios que tenian contratados hasta la fecha y de ofrecer
los servicios de atencion al cliente.


http://www.mapfre.es

Las causas principales de los siniestros
analizados han sido: ransomware (23%); ata-
que dirigido por hackers (20%); pérdida o
mal uso de la informacion (16%); desviacion
de pagos y phising (12%); pérdida de dispo-
sitivos o documentos (7%); malware (6%),
y fallos de software o hardware (3%).

“El uso del ransomware, en el que un
atacante desactiva por completo el sistema
informatico de una empresa y pide un resca-
te, sigue siendo la herramienta favorita de
los ciberdelincuentes. Aunque un analisis del
mercado indica que esta tactica va a menos
ya que se es mas conscientes de la amenaza
después de los ataques de Wannacry y Petya”,
explica Ménica Calonje, directora de Sinies-
tros de Hiscox.

El cryptojacking esta despertando el
interés de muchos ciberdelincuentes y la ten-
dencia es que se convierta, en los proximos
meses, en la artimafa preferida de los hac-
kers. Consiste en que el criminal utilice, de
forma clandestina, la capacidad de procesa-
miento de los sistemas informaticos de una
empresa para hacerse con criptomonedas.

Ademas del cryptojacking, Hiscox aler-
ta del creciente nimero de ‘pequefios’ sinies-
tros relacionados con las transacciones frau-
dulentas, donde wun criminal consigue
persuadir a una organizacion para que le

, causantes del 67% de las brechas de seguridad

Un “click” en un correo electronico malicioso, la visita
a una pagina web danina, la pérdida de un
dispositivo electronico de la empresa... un error
humano ‘abrid las puertas’ a los ciberdelincuentes en
el 67% de los siniestros tramitados por Hiscox. Esta
es una de las principales conclusiones del informe de
la compania sobre siniestralidad en el entorno digital.

pague a él, en lugar de a un proveedor. “Con
frecuencia, los ciberdelincuentes solo nece-
sitan usar sus teléfonos méviles para llevar
a cabo sencillos ataques o crear direcciones
de correo falsas para atraer a victimas”, acla-
ra Calonje.

El Informe Hiscox sobre siniestralidad
en el entorno digital dibuja un horizonte
optimista para el sector de los ciberseguros.
La compania espera que este mercado alcan-
ce un valor de 31.000 millones de euros en
2027. “Hablamos de una cifra hasta once
veces superior a la actual, que se sitda en
torno a los 2.700 millones de euros”, con-
cluye Nerea de la Fuente, directora de Sus-
cripcion de Hiscox Espafa.

Por otro lado, la aseguradora ha parti-
cipado en la jornada sobre ciberseguridad
organizada por el Colegio de Mediadores de
Seguros de Madrid, en colaboracién con la
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consultora Correduidea, donde se analizd
desde diferentes puntos de vista la actuali-
dad y la evolucidn de las principales amena-
zas en materia de ciberriesgos, asi como las
soluciones aseguradoras para empresas y
profesionales disponibles en el mercado.
Alan Abreu, suscriptor lider de cyber
de Hiscox, ofrecié los argumentos de venta
para suscribir este tipo de pdlizas. Abreu
destaco el servicio de respuesta a incidentes
realizando una simulacién de un ciberataque.
Abreu vaticind un horizonte positivo
para el mercado del ciberseguro: “Soy opti-
mista sobre este mercado, el interés va en
aumento y cada dia suscribimos mas pélizas”.
Y matiz6, “hablamos de una solucién muy
especializada y llevara tiempo a aseguradoras
y corredores trasladar a nuestros clientes el
valor y la importancia de disponer de un se-
guro de ciberseguridad para su compafia”
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Unespa lanza una

Los ataques cibernéticos pueden acarrear consecuencias nefastas para la
supervivencia de cualquier empresa. Con el fin de ayudar a prevenir y gestionar este tipo de riesgos, Cepreven,
Cepyme y Unespa han elaborado la guia “Ciberriesgos: su impacto en las pymes. Prevenir, mitigar, recuperar”.

La guia permitira a las empresas conocer como enfrentarse a
los riesgos y protegerse ante incidentes cibernéticos, minimizar su
impacto, garantizar la recuperacién de aquello que haya podido
resultar daiiado y, principalmente, asegurar la continuidad del ne-
gocio tras un ataque. Cualquier compaiiia, independientemente de
su tamano vy de la actividad que realice, puede tomar medidas para
protegerse de problemas cibernéticos y, asi, preservar su competi-
tividad y supervivencia.

La presentacion de la guia es la primera iniciativa en materia
de prevencion que ponen en marcha Unespa y Cepyme de manera
conjunta. Esta accién ha sido posible tras la firma de un convenio
de colaboracién el pasado 25 de junio para aliarse en la promocion

de las practicas de prevencion entre las pymes.

Como complemento a la guia se ha elaborado un decalogo con
consejos sencillos de ciberseqguridad para pymes. Estas medidas per-
miten proteger cualquier negocio de ataques e incidentes ciberné-
ticos, sin tener que realizar grandes inversiones.

Este conjunto de buenas practicas pasa por definir y aplicar
una politica de ciberseguridad, asegurar y proteger los datos e in-
formacion, utilizar las redes de forma segura, protegerse contra el
malware, utilizar el correo electrénico de forma segura, asegurar el
acceso remoto y fisico a sistemas y equipos, proteger los dispositi-
vos méviles y la informacién que contienen, mantener las aplicacio-
nes actualizadas, disefar y poner en practica un plan de respuesta.

en su evenio anual en Lisboa

Chubb ha celebrado en Lisboa el evento anual para sus corredores y clientes.
Los asistentes tuvieron la oportunidad de conocer al Country President de
Espana y Portugal, Ignacio Borja; y escucharon los planes que tiene el director
para la operacion portuguesa, asi como su compromiso con la mediacion.

“Para Chubb, lo primordial es estar siempre al lado de los corredores y clientes, porque solo asi es
posible adaptarse a sus mdltiples necesidades”, ha comentado Borja.



El sector apuesta por

Fundacién Inade ha organizado en la Facultad de Derecho de la
Universidad de La Coruna una tribuna de su Foro Inade, en la que
se debatid sobre las implicaciones del Brexit para el sector del

seguro y los planes del Lloyd’s para Europa.

Expertos del sector como Juan Arsuaga, consejero delegado
de Lloyd’s Iberia; Alvaro Satristequi, presidente & CEQ de Exsel;
Begofa Garcia, responsable de Estrategia y operaciones en Hispania
Risk Broker e Hispania Global Underwriting; y Adolfo Campos, direc-
tor de Fundacién Inade, ofrecieron su vision de una situacion que
se debe afrontar lo antes posible. Concretamente, todos apostaron
por anticiparse a las posibles negociaciones de la Unién Europea
tomando decisiones que permitan cerciorar que los tomadores no se
veran afectados por los cambios que se vayan a realizar.

Asi, Arsuaga present6 la solucién planteada por Lloyd’s para
solventar esta circunstancia: la creacidén de una compania de rease-
guro con domicilio social en Bruselas bajo el nombre de Lloyd's
Insurance Company y que podra emplear el Pasaporte Comunitario
para trabajar en los paises de la UE. Ademas, asegurd que “no se va
a repercutir a los clientes el coste del Brexit”.

Arsuaga continud explicando las medidas adoptadas e indico
que “esta empresa en Bruselas permitira sequir haciendo las cosas
lo mas parecido a lo que se hacia antes. La figura utilizada es a
través de contratos de reaseguro y asi mantenemos las relaciones
que habia antes con los 200 brokers y 4.000 agencias de suscripcion
con las que trabajabamos”. El consejero de Lloyd’s Iberia adelant
que “en 2019 las primeras polizas que se hagan ya se emitiran en
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Europa desde la compafia de Bruselas y que los riesgos europeos
solo se podran cubrir a través de la misma.

Los demas expertos de la mesa avanzaron la postura de las
agencias de suscripcion ante esta situacion explicando a los asisten-
tes su modelo de negocio. Asi, Alvaro Satristegui indicé que “avisa-
remos a los clientes del cambio a partir de finales de octubre para que
el proceso sea fluido. El Brexit ha generado mas complicaciones res-
pecto al compliance pero estamos seguros de que este cambio mejo-
rara nuestra relacion con los clientes”.

Por su parte, Begofia Garcia afadi6 que “frente a los tomadores
finales sera mas facil comunicarles que trabajamos con una compaiiia
en Bruselas, sin tener que indicar el funcionamiento de los sindicatos
del Lloyd's”. Ademas, sefald que “esta previsto que a finales de octu-
bre empecemos a informar via carta certificada de los cambios de
pélizas”. Aun asi, reconocié que “el 30% de las pdlizas en vigor tienen
clausula de renovacion tacita por lo que hemos consensuado con
corredores como proceder e informaremos a los tomadores del cambio
a través de mail o carta certificada”.

Los tres ponentes coincidieron en que la pretension de los
partidos nacionalistas de que las comunidades auténomas ordenen
y supervisen a todos los distribuidores de seguros y reaseguros “es
un ‘sinsentido” porque es algo que no esta regulado expresamente”.
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Unespa lanza un portal didactico para dar
conocer las coberturas mas habituales

El seqguro quiere hacerse entender. Por eso ha puesto en marcha ‘Tus
coberturas’, para explicar a la gente cuales son y en qué consisten las
coberturas tipicas de los seguros mas comunes y extendidos. Este proyecto va
destinado a todos los pablicos y se puso en marcha coincidiendo con la
celebracion del Dia de la Educacién Financiera 2018 organizado por el Plan de
Educacion Financiera, con el que Unespa colabora.

Premaat nombra a
‘Tus coberturas’ supone un nuevo paso en la divulga- JOSé Lu|s Gonzdlez

cion de la cultura aseguradora. En este caso, tiene como .
linea de trabajo explicar cuales son las protecciones que nuevo dlreCtor
suelen incluir los seguros de Automéviles, Hogar, Salud, generql
Vida riesgo y Decesos.

El portal Estamos Seguros pasa a tener una seccion

especifica dedicada a desgranar las coberturas del seguro, La Junta de Gobierno de Premaat

de tal forma que los clientes sepan qué hay detras de cada ha nombrado director general d

producto. Asi, cuando busquen un seguro, podran elegir el José Luis Gonzalez, abogado

que mas le convenga en base a todas sus caracteristicas y . .

; o : vinculado a la mutualidad desde

no tomando el precio como (nica referencia. Tus coberturas

ayuda a la gente a comprobar si los seguros que poseen en hace mas de 20 anos.

la actualidad se adaptan a sus necesidades de proteccion

y, al mismo tiempo, les descubre coberturas que pueden ser Gonzalez es especialista en mutualida-

de interés y sobre las que pueden recabar mas informacion des de prevision social. Inici6 su carrera pro-

contactando con su aseguradora o su mediador de seguros. fesional en el sector de prevision social en la
== _— - El site ofrece la definicion de 15 coberturas tipicas Mutua Nacional de la Marina Mercante en

del seguro del Automoévil, 23 del de Hogar, 19 del de Salud, 1979 y entr6 a formar parte del equipo de

otras nueve propias del de Vida, asi como 11 del de Decesos. Premaat en 1997.



Las aseguradoras deben
crear

Fundacion Inade ha organizado en el salon de
actos del Circulo de Empresarios de Galicia (Vigo)
una jornada del Foro Inade, en la que, de la mano
de expertos de diferentes ambitos, se debatid
sobre el riesgo de la longevidad. Entre otras
cosas, se expuso la importancia de que las
aseguradoras aporten soluciones mixtas que
combinen rentas de jubilaciéon con prestacion de
servicios residenciales, asistenciales y sanitarios.

El informe “El reto de la longevidad en el siglo XXI” fue pre-
sentado por José Antonio Herce, director asociado de AFL y Miembro
del Foro de Expertos del Instituto Santalucia, que desgrand los
datos mas significativos. Para este investigador, “la longevidad es
un reto formidable para el siglo XXI". En este sentido, “la actividad
de los seguros es absolutamente necesaria y tiene un futuro extraor-
dinario siempre y cuando sepa adaptarse a los cambios del tiempo”.
Segn los datos del informe, en el Gltimo siglo, la esperanza de vida
al nacer ha mejorado en Espafia un promedio de 4 afios por década.

Respecto al sector del seguro, Herce incidid en que “este
segmento de la poblacién sera un foco de atencion importante” y
que “las instituciones e industria aseguradora de todo el mundo
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deben hacer esfuerzos conjuntos para favorecer la asignacion de
recursos suficientes en esta etapa de la vida”. “Hay que intensificar
el esfuerzo de I+D en productos y servicios para la jubilacién y la
industria debe ofrecer no solo mayor tiempo de las rentas sino ma-
yor calidad de vida al beneficiario”.

El experto incidi6 en que “existen dos necesidades bien dife-
renciadas: para los individuos de edades cercanas a los 65 afios se
deben ofrecer soluciones mixtas que combinen rentas de jubilacion
con prestacion de servicios residenciales, asistenciales y sanitarios;
y, por otro lado, para los menores de 65 afios emerge la promocion
de estilos de vida que permitan alargar la esperanza de vida salu-
dable. La salud preventiva se convierte en un instrumento muy
potente y accionable por las compaiiias”.

Posteriormente, en la mesa redonda moderada por Adolfo Cam-
pos, se debatié sobre coémo afrontar la longevidad en una sociedad
de cambio con José Antonio Sanchez, director general de ICEA;
Maria Eugenia Libano, responsable de Formacion de la compaiiia
Santalucia Vida y Pensiones; German Gonzalez, director médico del
Grupo Vithas; Josefina Fernandez, consejera delegada de la red de
centros y servicios de atencién a la dependencia Domusvi; y José
Antonio Herce. Desde el punto de vista de la industria aseguradora,
José Antonio Sanchez dijo que “la longevidad es una oportunidad y
un reto para el sector asegurador y debemos tener preparados pro-
ductos adecuados para cubrir estas necesidades”.
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Seguros Catalana Occidente ha
participado en la 82 edicion de
Expoelectric. Alli inform6 sobre su
seguro especifico para el vehiculo
eléctrico e hibrido y la utilizacion de
grias con carga eléctrica.

Ademas, ha mejorado su usabilidad con la localizacion de
puntos de recarga para las necesidades de este tipo de vehiculos.
Quienes visitaron el estand de Seguros Catalana Occidente partici-
paron en el sorteo de un patinete eléctrico JDBug.

Por otro lado, la aseguradora estuvo presente un afio mas en
la 642 Feria Agraria de Sant Miquel (Lérida) donde dio a conocer

AXA se alza por décimo ano consecutivo

como la

EL Grupo AXA, por décimo afio consecutivo, se alza con el primer puesto en
el ranking Interbrand como primera marca de seguros del mundo con un
valor de 11.118 millones de euros en el puesto 47, situandose entre las

cincuenta marcas mas valiosas.

en Expoelectric 2018

entre las pequefias y medianas empresas del sector agroalimentario
sus productos y servicios.

En otro orden de cosas, el Grupo Catalana Occidente y Colonial
han cerrado un acuerdo para el desarrollo de un edificio de oficinas
con un total de 20.275 m2 en Madrid. El inmueble, que se encuentra
en construccion, estara ubicado en Méndez Alvaro y tendra las dlti-
mas innovaciones en materia de eficiencia energética, asi como de
distribucion de espacios, domética, zonas verdes, etc. En total, con-
tara con 16 plantas y 270 plazas de aparcamiento y se prevé que esté
acabado en 2022. La idea es que en él se concentre la actividad de
negocio tradicional del Grupo que actualmente esta distribuida en

diversas ubicaciones de Madrid.

“Diez afios como la primera marca de seguros del mundo es un hito histérico que nos anima a seguir trabajando y por el que tenemos
que dar gracias a clientes, empleados y distribuidores de AXA”, afirma Jean Paul Rignault, consejero delegado de AXA Espaiia.



El seguro paga al ano

El Informe Estamos Seguros 2017 contiene un estudio dedicado a
los seguros de las empresas en el que se estima que las
aseguradoras desembolsan unos 1.200 millones de euros cada ano
para resolver los problemas con los que se topa el tejido

productivo espanol.

Los percances atendidos son de todo
tipo. Los Multirriesgos Industriales abarcan
mas del 80% de los incidentes que padecen
las empresas. Le siguen a bastante distancia
el transporte de mercancias (5,15% del total)
y la averia de maquinaria (4,38%). Cuando
este analisis se efect(ia tomando como refe-
rencia las indemnizaciones desembolsadas en
lugar del nimero de expedientes tramitados,
el cuadro cambia algo. El peso de los inci-
dentes ligados a las coberturas de Multirries-
gos Industriales sigue siendo destacado, pero
su relevancia se modera. Estos percances
consumen el 60% de las indemnizaciones
desembolsadas por el seguro. Entre tanto, la
cobertura de cascos en el ramo de transpor-
tes (12%) y el traslado de mercancias (9,5%)
aparecen como partidas de importancia en
las transferencias de dinero efectuadas.

El pago por cada percance ligado a
seguros empresariales varia significativa-

mente entre un tipo de riesgo y otro. Los
incidentes ligados a los montajes, por ejem-
plo, pueden ser infrecuentes pero, cuando
se producen, conllevan un desembolso medio
de 36.524 euros. Otro tanto pasa con los
robos, donde la cuantia media a indemnizar
por el seguro asciende a 7.557 euros. En
comparacion, un incidente de Multirriesgo
Industrial —el mas tipico de todos los que
ocurren- asciende a 2.573 euros.

Por lo general, los percances en las
industrias tienden a repartirse de manera
mas o menos equilibrada a lo largo del afo.
En cambio, la gravedad de los percances no
se reparte de manera homogénea. Los inci-
dentes mas graves en las empresas tienden
a producirse en los meses de septiembre,
mayo y, muy especialmente, julio.

Un analisis territorial de las actuacio-
nes del seguro industrial evidencia que Cata-
luna (20,8%) y la Comunidad Valenciana
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Tabla/Grafico 1: Percances del seguro industrial.
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(12,9%) son los dos lugares que presencian
mas siniestros en empresas. Si a estas dos
comunidades autonomas se les suma Anda-
lucia y Madrid, estas cuatro regiones rebasan
el 60% de los percances que se producen en
Espafa en este ambito. Un analisis por pro-
vincias, pone en cabeza a Barcelona (15,63%),
Madrid (12,58%) y Valencia (6,40%).

Sin embargo, es en Navarra donde ocu-
rren los percances mas serios. En concreto,
en la Comunidad Foral el siniestro medio es
dos veces y media (155%) mas dafiino que
el incidente empresarial tipico en Espafa.
Completan el podio Cantabria (+60%) y La
Rioja (55%). Los territorios donde ocurren
los percances menos problematicos son As-
turias (-47%) y Canarias (-42%). Ahi los
incidentes suelen conllevar indemnizaciones
que rondan la mitad que la media espafiola.
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Omnia Medioambiente

Tras la entrada en vigor de la Directiva de Distribucion de
Seguros (IDD) el pasado 1 de octubre, Omnia Medioambienta ha
puesto a disposicion de todos sus colaboradores la ficha de
informacion previa sobre el producto (IPID), ofreciendo asi una
informacion transparente antes de la contratacion de un sequro
de Responsabilidad Medioambiental.

Este documento, de
formato y estructura co-
mdn para todas las enti-
dades, ofrece una vision
uniforme y clara sobre el
producto, permitiendo a
los mediadores identificar
y comparar de manera agil
y rapida la informacion de
mayor relevancia, facilitado asi la oportunidad de tomar una de-
cision con conocimiento de causa.

Estos documentos (IPID) contiene toda la informacion es-
pecifica del seguro en cuestion. En él se detallan desde las cober-
turas de contratacion automatica y riesgos excluidos, hasta el
procedimiento para rescindir el contrato u obligaciones por parte
del asegurado entre otros.

Omnia enviara via e-mail en cada solicitud la ficha de pro-
ducto y, ademas sera publicado en su web, ofreciendo asi varias
vias de soporte para todos sus brokers.

)
et
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en la consulta y contratacion
del seguro de Decesos

Helvetia Seguros ha incorporado a su pagina
web, y proximamente a las de sus mediadores,
un asesor virtual que utiliza la inteligencia
artificial para asesorar a los clientes durante
todo el proceso de consulta y cotizacion del
seguro de Decesos.

A través de esta herramienta, el usuario tiene la posibilidad
de consultar el precio del sequro, recibir un presupuesto personali-
zado e iniciar la contratacion online. El asesor virtual, que ha sido
desarrollado con la tecnologia de inteligencia artificial IBM Watson,
disponible en la nube de IBM, establece de forma auténoma, sin
intermediarios, una conversacion con el usuario, a través de pre-
guntas y respuestas, para resolver sus dudas sobre el producto.

El asistente virtual se ha sometido a un proceso de apren-
dizaje para dotarle de la capacidad necesaria para responder a las
preguntas mas frecuentes que le pueden surgir a un cliente sobre
el seguro de Decesos, interactuando con él de forma escrita y, si
el dispositivo lo permite, también hablada.



a las empresas

por siniestros

Zurich Seguros abond en 2017 cerca de 469 millones de
euros en concepto de indemnizaciones por los siniestros
sufridos por los clientes de su division de Empresas, que
engloba tanto a las grandes como a las pymes. Los
siniestros relacionados con las flotas de vehiculos y la
responsabilidad civil fueron los mas habituales entre las

companias aseguradas por la entidad en Espana.

Segin los datos difundidos por la aseguradora, el nimero de
siniestros declarados por los clientes de empresas de Zurich en 2017
se redujo un 9% respecto a 2016, aunque el volumen de las indem-
nizaciones abonadas se incrementd en un 33% en comparacién con
el periodo anterior. Por tamario, las grandes empresas recibieron en
conjunto cerca de 429 millones de euros en indemnizaciones corres-
pondientes a un total de 128.000 siniestros declarados. Mas de la
mitad (51%) de estos siniestros estuvieron relacionados con las
flotas de vehiculos y un 33% con la responsabilidad civil, que son
los mas frecuentes entre las grandes empresas. Si bien la indemni-
zacion media percibida por ellas fue de 3.337 euros, en 61 casos se
super6 el medio millén de euros.

En cuanto a las pequefias y medianas empresas que son clien-
tes de Zurich, las indemnizaciones percibidas superaron los 40 mi-
llones de euros. Esto supone un 20% mas que en el periodo anterior,
a pesar de que el nimero de siniestros declarados fue menor, con
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cerca de 14.000 reclamaciones presentadas. Los siniestros mas ha-
bituales entre las pymes durante este periodo fueron los relaciona-
dos con los seguros patrimoniales (30%), y comercios y flotas (22%).
La indemnizacidon media recibida fue de 1.214 euros.

En otro orden de cosas, Zurich Seguros ha anunciado la incor-
poracion de Anna-Marie Jarvis como nueva directora de la linea de
negocio de Property de Empresas. Su objetivo sera desarrollar y
ejecutar la estrategia en suscripcion de las lineas comerciales de
Property, Engineering y Energia, asi como de liderar la comunidad
de suscriptores de estas lineas.

Jarvis aporta mas de 25 afos de experiencia en el sector ase-
gurador. También tiene un conocimiento privilegiado del area de
Property. Nacida en el Reino Unido y licenciada en Empresariales y
en espafol por la Universidad de Gales, Anna-Marie Jarvis cursd
estudios especificos en el Chartered Insurance Institute, donde ob-
tuvo el titulo de Chartered Insurer.
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Markel incorpora el producto de RC Profesional a

sus mediadores

De esta forma, podran disponer de
una mayor autonomia en: cotizacién, con-
tratacion, descarga de pdlizas, consulta de
cotizaciones y pélizas, suplementos, busca-
dor de actividades e indicador de garantias

Markel Espana ha implementado el producto de Responsabilidad
Civil Profesional en su nueva herramienta tecnologica,
MarkelBroker.es, para facilitar la gestion del negocio de sus

mediadores.

Con esta nueva incorporacion, se
amplia el acceso a su catalogo de oferta,
estando ya disponibles los productos:
Responsabilidad Civil General, Responsa-
bilidad Civil Profesional y Accidentes Per-

Por otra parte, la aseguradora ha
lanzado su nueva pagina web que mejora
la navegacion. Entre otras cosas, en ella
se incluyen dos servicios de acceso direc-
to desde la home (MarkelBroker.es y e-
Compliance).

Por Gltimo, comentar que Markel
International Espafia, con la colaboracion
de la correduria Aon, ha sido selecciona-
da por haber realizado la mejor oferta en
la convocatoria realizada por licitacién
pablica de la Diputaciéon Provincial de
Jaén, para cubrir de forma colectiva los
accidentes de todos sus empleados, asi
como de los diputados pertenecientes a

por defecto en funcion del tipo de riesgo.  sonales.

Santalucia adquiere el

Santalucia y Pelayo Seguros han firmado el acuerdo definitivo por el que
la primera adquiere el 50% del capital social de Pelayo Vida. El inicio de
la operacion se realiz6 en mayo cuando Santalucia llegd a un acuerdo
con Aviva Europe para la adquisicion de dicha participacion.

Con este acuerdo Pelayo Vida quedara participada por Santa-
lucia y Pelayo Seguros, consolidando en el perimetro del Grupo
Santalucia y sus productos seran comercializados a través de la red
de distribucion de Grupo Pelayo.

El Grupo Santalucia, a su vez, refuerza su posicion sectorial
en el ramo de Vida, en el que a cierre del primer semestre de 2018

la corporacién.

r

ocupa la 52 posicion en el ranking de ICEA con mas de 739 millones
de euros de primas en seguro directo. Por su parte, Pelayo Vida ha
cerrado el ejercicio 2017 con unos ingresos por primas de 13,1 mi-
llones de euros y ha gestionado unos fondos de 96,6 millones de
euros, obteniendo un beneficio de 2,8 millones de euros. El ratio de
solvencia de Pelayo Vida es 3,1 veces superior al exigido.



Al dia seguros

Dentro del programa del seminario
de planificacion a la jubilacion que
como impartira Julio Fernandez, el 22 de

i noviembre, como novedad,
?)L:geevrggllcr)?\gtsor de presentara el nuevo Simulador de

Planificacion a la Proteccion y

Carlos Garcia Molina se ha unido al Jubilacion, que proyectara
equipo de IMA Ibérica como nuevo soluciones integrales en todo lo
director de Operaciones. En ese relacionado con las pensiones.

puesto aportara su experiencia en la

t de Planificacion
transformacion de procesos de front a la Proteccion y Jubilacion

y back, mejorando la eficiencia, la
calidad y la experiencia de cliente. ) i
Fernandez sefiala que un proceso adecuado para llevar a cabo una correcta

Su trayectoria planificacion a la jubilacién consta de cinco fases perfectamente definidas. Es un

académica le llevo a
cursar una Ingenieria
Técnica de Informati-
ca en la Universidad
de Oviedo para poste-
riormente realizar la
Ingenieria Superior en
Informatica de Ges-
tion de la Uned. En su
trayectoria profesio-

proceso altamente complicado, ya no solo por la multitud de parametros que
requiere el mismo sino, también, porque es necesario finalizar con éxito todas y
cada una de las fases.

Resalta que Smart Discovery ha interiorizado, desde un primer momento,
como adaptar esas cinco fases a un entorno mucho mas amigable, agil y sencillo,
dando una solucidn integral basada en un principio de absoluta objetividad me-
diante el enfrentamiento del perfil con el horizonte.

“Hemos tenido la capacidad de desarrollar una herramienta que nos acom-
pafara durante todo el ciclo de vida, siendo totalmente innovadora ya que tra-
baja el corto, medio y el largo plazo, generando un plan de previsién personal

nal ha pasado por la direccion de los departamentos proyectado a la esperanza de vida”, ha indicado Julio Fernandez. Se utilizan
de Sistemas y de Operaciones en Cigna, y por un graficos y datos para proyectar la situacion de los clientes mostrando las necesi-
puesto similar en Aegon. dades reales de cobertura.
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Generali lanza
una nueva app

Generali ha lanzado una nueva app, ‘Mi Generali’, que
facilita la gestion de las interacciones del cliente con la
compania a través de una nueva gama de funcionalidades
personalizadas.

Isabelle Conner, Group Chief Marketing & Customer
Officer de Generali, ha dicho que “la aplicacion ‘Mi Gene-
rali” acelerara el desarrollo de soluciones y aumentara
nuestra capacidad de proporcionar servicios personaliza-
dos a nuestros clientes, simplificando sus interacciones
con nosotros y mejorando la calidad de nuestros produc-
tos”. ‘Mi Generali’ también facilita el contacto directo con
el mediador, de tal modo que los clientes disfrutaran de
una experiencia de uso mas sencilla y operativa.

Entre otras cosas, en el ambito de la gestion patri-
monial y financiera de los productos de ahorro e inversion,
como gran innovacion, la app permite acceder en tiempo
real a la posicion financiera para que el cliente pueda
monitorizar en todo momento la evolucion de sus ahorros
e inversiones. En breve incluira, ademas, la posibilidad
de realizar transacciones sobre dichos productos pélizas
y planes, tales como efectuar aportaciones extraordina-
rias, rescates o traspasos entre cestas.

Seguros Pelayo ha
obtenido el Premio a la
Innovacion en el Sector
Asegurador, en los
Premios ComputerWorld
2018, gracias al trabajo
realizado para el lanzamiento de la nueva plataforma
de gestion de seguros Agrarios de Agropelayo.

Reconocida

Esta nueva plataforma ha sido disefiada y desarrollada con la Gltima
tecnologia web, enfocada en optimizar la experiencia del usuario y susten-
tada sobre tres pilares principales, usabilidad, rendimiento y seguridad.

Por otro lado, la mutua ha dado a conocer que ha elegido a Real
Automovil Club de Espana (RACE) para que, a partir de noviembre, realice
la prestacion del servicio de asistencia en viaje a sus asegurados, aunque
Seguros Pelayo mantendra el equipo de contact center con el que cuenta
en la actualidad para la atencidon a sus clientes.

En otro orden de cosas, David G. Fifiana se ha incorporado a Seguros
Pelayo como nuevo director de Tecnologia, aportando competencias clave
en el plan de transformacion tecnoldgica de la entidad. Fifana es ingenie-
ro superior de Telecomunicaciones y cuenta con un master en Comunica-
ciones Mdviles por la Universidad Politécnica de Madrid, asi como con un
master en Direccion de Entidades Aseguradoras por ICEA.

Por altimo, recordar que la mutua, a través del ‘Seguro Aficion de La
Roja’, continla dando cobertura gratuita antes, durante y después del en-
cuentro a todos los que acuden a los partidos que la Seleccion en Espafa.



Al dia seguros

Vicente Fueries es el

El Grupo Preventiva ha incorporado a Vicente Fuertes como nuevo subdirector comercial. El objetivo es reforzar la
direccion comercial, a cuyo frente esta José M2 Martin, dado el desarrollo que han experimentado los distintos vectores
de crecimiento omnicanal y los avances conseguidos en acuerdos de distribucion y de reaseguro.

Fuertes, que se incorpora al equipo
de la Direccion Comercial y de Desarrollo
Estratégico de Preventiva, ha ocupado
hasta el momento la Direccion Comercial
en el Grupo Pelayo, donde ha desarrolla-
do su labor en los dltimos cuatro afios.
Cuenta con mas de 25 afos de experien-
cia en el sector asegurador.

Por otro lado, la campafa “Icaria”
de la aseguradora ha sido galardonada
con el Premio a la Mejor Campana dirigida
al Cliente en los VIII Premios de Marketing
y Comunicacion en el Sector Asegurador.

De esta forma se la reconoce como la me-
joriniciativa publicitaria, de marketing y
de comunicacion de aseguradoras.

Esta campaia la han lanzado coin-
cidiendo con el 75 aniversario de la com-
pania y ha querido reflejar la tranquilidad
que sienten sus asegurados. Un aniversa-
rio que se celebr6 a finales de septiembre
en Madrid y en donde se dio una escultu-
ra a las principales instituciones del sector
por “su labory respaldo constante que nos
han permitido estar donde estamos”, dijo
su presidente Antonio Fernandez-Huerga.

Evolucion de las primas de vida riesgo y prestaciones por
siniestros. Datos anuales acumulados, (Mmones de o
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12 meses (un 0,12% mas).

Se entregd este reconocimiento a
los representantes de la Direccién General
de Seguros y Fondos de Pensiones, que lo
recogi6 Radl Casado en nombre de Sergio
Alvarez; a Unespa, que se entregd a Mi-
renchu del Valle en representacion de
Pilar Gonzalez de Frutos; al Consorcio de
Compensacion de Seguros, que lo recogié
Flavia Rodriguez-Ponga; a Agroseguro,
recibido por Ignacio Machetti; a ICEA, que
se dio a su presidente, José Boada; y al
Consejo General, recibido por Elena Jimé-
nez de Andrade.

Las primas de Vida Riesgo ascienden

Las primas de seguros de Vida Riesgo han alcanzado los 2.711
millones de euros a junio de 2018, un 11,4% mas que en el
mismo mes del ano anterior, informa ICEA.

Los asegurados se situaron en 20.242.484, practicamente la misma cifra que hace




s Al dia seguros

Los mediadores expatriates de Liberty Seguros
visitan el Centro de Servicio de Barcelona

Liberty Seguros ha invitado a sus mediadores expatriate a visitar su Centro de
Servicio a Mediadores de Barcelona, donde pudieron conocer a las personas
que brindan el servicio personalizado exclusivamente para profesionales
expatriados en estos centros.

Durante la visita, en una sesion infor-  clientes en el servicio de la empresa y las Otro de los temas que se tratd en esta
mativa, se les ha explicado el marco de la  claves de ‘Mas por ti’, el programa de acom-  reunion fue la ampliacién del equipo expa-
misidn de la organizacion, como mide e in-  pafamiento al mediador, que fomenta su  triates, muestra del valor estratégico que
fluye el NPS (Net Promoter Score) de los  formacién continua, cercana y directa. estos mediadores tienen para la compaiia.

Seguros Bilbao celebra su centenario

Seguros Bilbao ha conmemorado el centenario de Ademés, Alvarez subray6 la capacidad de innovar de la com-

L d D te | lebracid l pafiia “como un elemento diferenciador a la hora de adelantarse a
a aseguracdora. Jurante ta celebracion, € los cambios del entorno. Nuestro trabajo es proteger y asesorar a

consejero delegado del Grupo Catalana Occidente, las personas y empresas sobre cémo deben cubrir sus riesgos y para
Ignacio Alvarez sefiald que l3 eso hay que ser innovador y contar con
' . las personas adecuadas”.

clave para que Seguros Bilbao “Formar parte del Grupo Catalana

haya cumplido 100 afos es “su Occidente ha permitido a Seguros Bil-
. . bao afianzar su posicion como asegu-

capacidad para ser flexible, lo

que le ha permitido adaptarse a

radora de referencia en la proteccion de
las nuevas necesidades de sus

riesgos y prevision a largo plazo de las
familias y pequefas y medianas empre-
clientes y del mercado”.

sas”, destacd José Maria Serra, presi-
dente del Grupo Catalana Occidente.




Al dia seguros

en el Congreso

A\\b - H 1/4 -
. Por séptimo afio consecutivo, senjamin Lana y Martin Berasategul
Direct SegUI'OS Reale Seguros ha reunido a 130

empieza de sus corredores en el Congreso
“Titanium”. Este encuentro ha
servido para explicar las lineas

estratégicas de la companiay

Direct Se.guros, compania los objetivos marcados para los
perteneciente al Grupo AXA, ha proximos anos.

arrancado la comercializacion de
una péliza de sequros de Hogar

La jornada comenz6 con la bienvenida del CEO de Reale Seguros, Ignacio Ma-
riscal, que, ademas, hizo un analisis de la situacion macroeconémica actual. A con-

a través de teléfono y online. tinuacion, el director Comercial, Javier Espinosa, aporto las lineas estratégicas de la
compafia y los objetivos marcados para los proximos afos, y el director de Canal
‘Direct Hogar’, como se denomina la Corredores, Rafael Calderdn, centrd su intervencion en las lineas maestras del canal
péliza, cuenta con tres tipologias Basico, corredores.
Confort y Vip que se adaptan a las necesida- Tras ellos, el equipo de Responsabilidad Social de la compaiiia, Pilar Suarez-Inclan
des de cada cliente y cada vivienda. Entre y Arancha Escalada, ofrecieron la vision que Reale Seguros tiene sobre la sostenibilidad
otras cosas, se cubren los dafios por vanda- y las acciones que desarrollan a través del voluntariado y Reale Foundation.
lismo, el exceso de consumo de agua o rotu- Para finalizar, el cocinero Martin Berasategui explicd como es el funcionamiento
ra de vitroceramicas, sanitarios o marmoles. de un grupo empresarial como el que él dirige en la actualidad. Bajo el titulo de ‘El
Ademas, los clientes que quieran ajustar adn secreto del garrote’, y conducido por Benjamin Lana, presidente de la division de gas-
mas el precio pueden optar por el copago de tronomia de Vocento, sefialdé que el éxito del trabajo esta en la formula PTT: Pasion,

50 euros por siniestro. Teson y Trabajo.



Al dia seguros

Berkley Espana

Berkley Espafia ha mejorado su proceso de tramitacion de siniestros
simplificando los pasos al maximo, para que de esa manera el corredor sepa
en todo momento en qué estado estan los casos que tiene abiertos con la

compania.

" ‘

i

La entidad ademas de facilitar la consul-
ta del estado de siniestros por BE-Net, también
enviara mensualmente un fichero con el estado
de los siniestros al responsable de la corredu-
ria y de esa manera incrementara la eficacia en
los procesos y la comunicacién con los media-
dores.

Berkley Espaiia habilitara una plataforma
para cumplimentar una encuesta de satisfac-
cion una vez que el siniestro haya sido cerrado.

Por otro lado, la entidad ha puesto a disposicion de sus corredores los IPID en
su web corporativa. Los Insurance Product Information Documents son los documentos
de informacion previa del seguro que la nueva Ley de Distribucion exige para todos
los seguros de No vida.

El documento debe ser breve, independiente y de facil lectura; debe contener
informacion sobre el seguro en cuestion, riesgos y suma asegurada, y un resumen
de los riesgos que queden excluidos. También incluye informacién basica sobre las
condiciones de pago de las primas, obligaciones de las partes, duracion del contrato,
y modos de rescindirlo.

Estos documentos estan a disposicion de sus corredores en formato PDF para
que puedan descargarlos en cualquier momento. Simplemente tienen que entrar en
el apartado de cada producto y ahi encontraran un enlace para ver y descargar cada
IPID correspondiente.

Allianz nombra a

Allianz Seguros ha nombrado a
Beatriz Corti subdirectora general.
Sera responsable del area de
Automoviles, Particulares y Fénix
Directo. De esta manera entra a
formar parte del Comité de
Direccion de la compafia.

Corti Stuber es ingeniera industrial por
la Universidad Politécnica de Cataluia (UPC)
y, desde 2004, ha desarrollado su carrera pro-
fesional en Allianz desempefiando funciones
operacionales, primero en Allianz Seguros y
luego en la Region IberoLatam de Allianz. Era,
hasta este nombramiento, directora de Orga-
nizacion Regional & Coordinacién IT para Ibe-
roLatam.



Al dia seguros

Esta incorporacion forma parte de la nueva estructura organizativa presen-
tada recientemente por la compafia, mas simplificada y acorde al proceso de
transformacion cultural y de digitalizacion que experimenta International SOS.

como
director de Medios

International SOS ha incorporado a
Carlos Ranz como nuevo director de
Medios. Su objetivo sera definir, dirigir
e implantar todas aquellas estrategias
en el marco de la tecnologia,
transformacion digital y procesos para
dar una respuesta eficiente y agil a las
necesidades del negocio.

El resuliado de

El resultado de la cuenta técnica del seguro, si lo expresamos
en base a las primas imputadas retenidas, en junio fue del
8,5%, seis décimas superior al indice obtenido un afo antes,
segin datos de ICEA.

Por su parte, la tasa de siniestralidad del negocio directo, incluyendo el rease-
guro aceptado, fue del 77,3% de las primas imputadas, dos décimas por encima de
la que hubo a junio de 2017. Mientras que el resultado de la cuenta técnica del ramo
de Vida, para los negocios directo y aceptado, obtuvo un indice del 0,72% sobre las
provisiones de Vida, similar al existente un afo atras.

Ranz cuenta mas de 20 afios de
experiencia en el sector IT y asegurador.
Ha desarrollado su carrera en empresas
como ATOS como Analista de Sistemas y
PMO; en MetLife como Manager IT Espa-
fia y Portugal y; mas recientemente y
hasta su incorporacién en SOS Seguros
y Reaseguros, como Manager de Trans-
formacion Digital y Excelencia Operacio-
nal en Capgemini Consulting. Ademas,
cuenta con un Master en Administracion
y Direccion Empresas por la Universidad
de Barcelona, y un Executive MBA por la
EAE Business School en Madrid.

Resultado de la cuenta téenica por ramo
(sobfe primas imputadas negocio retenida)
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Al dia seguros

para promociones de
Metrovacesa

CNP Partners y Slora Solutions, empresa

especializada en la prestacion
de servicios, han firmado un
acuerdo con Metrovacesa,
promotora inmobiliaria, para la
comercializacion del producto
‘Be Safe’, un seguro de
proteccion de pagos para la
compra de viviendas.

El seguro, disefiado por CNP Partners,
esta dirigido a los promotores inmobiliarios,
y tiene como principales beneficiados a los
compradores de viviendas, que se encontra-
ran protegidos ante un imprevisto que pue-
da surgir desde la firma de la compra-venta
y hasta la entrega de llaves.

Frente a los seguros tradicionales de

proteccién de pagos vinculados a présta-
mos, que corren a cargo del comprador y
garantizan el pago de la cuota en determi-
nados supuestos, este seguro es contratado
por las compafias inmobiliarias a favor de
los que adquieren la vivienda.

‘Be Safe’ ofrece a los compradores co-
bertura ante diferentes circunstancias,
como el desempleo involuntario, la incapa-
cidad temporal o la hospitalizacién por ac-
cidente, situaciones en las que Metrovacesa
abonaria hasta un maximo de 12 mensuali-
dades de pagos pendientes de realizar. En
situaciones mas graves como una incapaci-
dad permanente absoluta por accidente o
el fallecimiento por accidente de alguno de
los compradores, la inmobiliaria asumiria el
pago de la parte pendiente de la vivienda
que corresponde a ese comprador.

en Alcobendas

Caser Dental ha inaugurado recientemente una nueva clinica en
Alcobendas (Madrid), donde se cuenta con gabinetes dotados
con tecnologia 3D de altima generacion, asi como con una

amplia lista de especialidades.

Con esta apertura la compaiia cuenta ya con 14 centros: dos clinicas en Barce-
lona; cuatro en Madrid; una en Malaga; una en Santa Cruz de Tenerife; dos en Zarago-
za; una en Valladolid; una en Vigo; una en Sevilla y una en Las Palmas de Gran Canaria.



Al dia segurosk
La adaptacién a Solvencia Il ha m

mejorado la gestion de los riesgos
de los grupos aseguradores

CUALITATTVOS,

La directora de Gestion de Riesgos del Consorcio de
Compensacion de Seguros, Maria Nuche, ha presentado el  EE— — — S T——
primer estudio que analiza en detalle los principales

cambios que la implantacion de la normativa europea de Solvencia II ha supuesto para

los grupos de aseguradoras. También analiza los esfuerzos que durante este tiempo han
realizado las autoridades de supervision de los distintos paises comunitarios con el fin

de armonizar y coordinar la supervision de los mismos.

Active Seguros
inaugura su

OfICInCI Centrql “Solvencia II ha supuesto una mejora indiscutible en la gestion de los riesgos de los grupos
en ValenCIO de aseguradoras, asi como en la reordenacion de sus estructuras, organizacion de su sistema de
gobierno, medicion interna de sus riegos y traslacion a necesidades de capital, gestion de sus
fondos propios y calidad y cantidad de informacién que se ofrece al mercado y a los supervisores”,
) ha comentado Nuche. Para ello, los aseguradores han tenido que realizar “profundos cambios
maugurado la nueva derivados del vertiginoso entorno normativo de los dltimos afios que les ha permitido modificar
oficina central en sus estructuras organizativas, procesos, mecanismos de gestién de riesgos y de control interno y

Active Seguros ha

Valencia, situada en la con el fin de adaptar su sistema de gobernanza a los estandares impuestos por la normativa eu-

avenida de las Cortes ropea. Asi lo ha indicado Nuche en el acto de presentacion de su libro “El impacto de Solvencia
Valencianas, 17. IT en los grupos de entidades aseguradoras”, editado por la Fundacion Mapfre.

Durante el acto, en el que también ha participado Sergio Alvarez, director general de Sequ-

En el acto se presentd el vi- ros, se ha hecho hincapié en que Solvencia II ha supuesto un avance fundamental en la consoli-

deo sobre ‘Asistencia Active’, el dacion de unos estandares normativos a nivel europeo. Ello ha garantizado que la actividad de

nuevo producto de la compahia en todos los aseguradores se realice con equidad de las reglas del juego y proporcione una equitati-

2018. va competencia en el mercado que redunda en la estabilidad de los mercados.

sistemas de reporting”. También han tenido que “transformar muchos aspectos de la organizacion” E



“Los cambios generan oportunidades,
asi como nuevas necesidades en la sociedad.
Por lo que, ser capaces de anticipar la reali-
dad mas préxima, proporcionara una venta-
ja competitiva que debemos aprovechar”, asi
comenzd su intervencion Philippe Marugan,
vocal de la Comision de Corredores del Cole-
gio de Mediadores de Seguros de Valencia 'y
encargado de presentar y moderar la jornada.

Enrique Cabero, vicerrector de Politica
Académica y Participacion Social de la Uni-
versidad de Salamanca, dio comienzo al acto
inaugural junto a José Luis de Diego, presi-
dente del Colegio de Mediadores de Seguros
de Salamanca; Inaki Duran, presidente de
Cecas; Elena Jiménez de Andrade, presidenta
del Consejo General de los Colegios de Media-
dores de Seguros; y Carmen Sanchez, tenien-
te alcalde del Ayuntamiento de Salamanca.

Cecas

mediacion.

Ifiaki Duran apunté los cambios nor-
mativos mas inmediatos en materia forma-
tiva, recordando que desde Cecas “realizare-
mos las adaptaciones en materia académica
para que la mediacién colegiada, y el sector
en general, siga teniendo nuestro apoyo,
ayuda y colaboracion en el cumplimiento de
los requisitos que se establezcan en nuestra
profesion con la transposicion”. Adelanto
también que, en el desarrollo del reglamen-
to de la IDD, de 5 médulos, 3 giran en torno
a la formacion financiera, quedando relega-
da la formacion de seguros, solamente, a 2
modulos, y que todo el personal de las ofi-
cinas debera tener, al menos, la titulacion
de Grupo B.

Elena Jiménez de Andrade comentd
que “desde el Consejo General se esta traba-
jando para que en la transposicion de la Di-

centran el XVI Forum

Cecas ha celebrado en Salamanca el XVI Forum Cecas,
una edicidn cargada de contenidos en los que la
formacion, la tecnologia y la innovacion se han
impuesto como los ejes centrales del dia a dia de la

rectiva no disminuyan los requisitos de for-
macion, si no que ésta sea potenciada para
poder afrontar los retos que vienen. La for-
macion es una ventaja competitiva que per-
mite dignificar la profesion”.

La primera mesa redonda, titulada “Ley
de Distribucién de Seguros y Reaseguros Pri-
vados” albergd una ponencia de Ana Garcia
Barona, responsable del area de Regulacién
de la Direccion General de Seguros y Fondos
de Pensiones. Tras su intervencion, en la
mesa redonda moderada por Pablo Wesolws-
ki, secretario general del Consejo General,
se analizé la nueva Ley bajo diferentes pun-
tos de vista, tanto desde el legislador como
de los principales actores del mercado ase-
gurador. En ella participaron Elena Jiménez
de Andrade y Mirenchu del Valle, secretaria
general de Unespa.



“Contratacion digital - Insurtech” fue
el tema central de la ponencia de Fernando
Carbajo, catedratico de Derecho Mercantil de
la Universidad de Salamanca, quien expuso
una doble perspectiva de esta nueva tecno-
logia que se esta aplicando en el sector ase-
gurador.

La segunda mesa redonda del evento
trat6 sobre “La digitalizacion y gestion de
datos en el sector financiero-seguros”. David
Salinas, representante de digitalizacion del
Consejo General; Jorge Benitez, presidente
de Aemes; Justo Arroyo, responsable del area
Legal de Aunna; y Alejandro Mocholi, repre-

sentante de Fecor en EIAC, debatieron como
esta afectando la digitalizacion al sector,
cual es la tendencia que se percibe y como
se presenta el futuro.

La sesion de la tarde albergd dos sesio-
nes mas de trabajo. La primera de ellas, mo-
derada por Jordi Mayol, asesor académico de
Cecas, se centrd en el “Reglamento General de
Proteccion de Datos, Big Data y competencia”.
Alejando Mocholi, gerente de la Correduria
Ferrandiz y Mocholi, realizd una ponencia en
la que se asentaron las bases de la mesa re-
donda posterior, en la que particip6 junto a
David Harvey, asesor del Consejo General.

Al dia

En la dltima mesa redonda de la jor-
nada se habld sobre “Comunicacion, Univer-
sidad y Empresas, dialogo sobre transferen-
cia del conocimiento y talento a la sociedad”.
En ella participaron Julio Pindado, director
del Instituto Multidisciplinar de Empresa y
catedratico de la Universidad de Salamanca;
y Claudio Aros, responsable de proyectos de
Cecas.

Posteriormente, Ifiaki Duran y Claudio
Aros, presidente y responsable de proyectos
de Cecas, respectivamente, presentaron la
nueva Plataforma de Formacion del Centro
de Estudios del Consejo General.

con la

comunidad de propietarios del Poligono
Bergondo

S4 Correduria de Seguros y Gerencia de Riesgos vy la Comunidad de
Propietarios del Poligono de Bergondo (La Corufia) han firmado un
convenio de colaboracion.

“Desde S4 queremos conocer las particularidades de cada empresa y sus necesidades con
el fin de saber cuales son los riesgos asegurables a los que se enfrenta con su actividad y ofre-
cer, asi un programa de seguros personalizado. Queremos que cada asegurado sienta la tran-
quilidad de que, a través de S4, se garantiza una gestion integral de cada péliza y un asesora-
miento continuado que incluye las revisiones y actualizaciones necesarias para adaptarlas a las
necesidades de cada momento”, ha indicado Alfredo Blanco, director general de S4.




s Al dia en distribucién

La campana ‘Vuelve
a sentirte seguro’ del
Colegio de Valencia

ha sido premiada

La campana “Vuelve a sentirte sequro” del Colegio de
Mediadores de Seguros de Valencia ha sido galardonada con el
premio especial del Jurado de los premios de Marketing y
Comunicacion en el Sector Asegurador en su edicion de 2018.

Entre los méritos del video para alzarse con este reconoci-
miento destaca el hecho de que “explica el mensaje de manera
clara y sencilla”, ademas de haber sido producido con un ajustado
presupuesto. Este premio fue compartido exaquo con el Colegio
de Mediadores de Seguros de Madrid, por su campafa ‘Absurdo’.

Por otro lado, Allianz ha llevado a cabo en el Colegio una
jornada sobre la gestion de siniestros, en donde se presentaron la
nueva interlocucion, el desarrollo de procesos de “digital claims”
o las mejoras en asistencia. Entre las novedades en la gestion de
siniestros que ha introducido la entidad, se destacd la consulta
ampliada, las operativas dirigidas, los encargos periciales o los
talleres excelentes. Ademas se hablé de como abordar la operati-
va en siniestros con lesiones, asi como las novedades en RCy las
casuisticas de Hogar, Comunidades, Comercio, RC y Patrimoniales.

Asimismo, Caser presenté en el Colegio de Valencia sus al-
timas novedades ‘Salud Auténomos’, ‘Salud Pyme’ y el nuevo pro-
ducto para deportistas ‘Salud Non Stop'.

Por dltimo, comentar que el Colegio ha celebrado la tercera
edicion de su torneo de padel, con una participacion de 18 parejas.

Primas y pdlizas de multirriesgos por canal de distribucién.
Junio 2018
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Los mediadores distribuyen
el 69,8% de las primas de
Multirriesgos

En el primer semestre del afio y dentro de los
seguros No Vida, Multirriesgos ocupa una vez
mas el tercer lugar, en esta ocasion con una
cuota del 20,5%, siendo agentes y corredores el
principal canal de distribuciéon, con cerca de tres
cuartas partes del total emitido por estos
seqguros, seqgin datos de ICEA. En concreto, el
69,8% de las primas y el 61,4% de las polizas se
comercializaron mediante mediadores.

Por su parte, las pélizas de volumen de negocio experimen-
tan un nuevo incremento a junio de 2018, principalmente gracias
al canal de agentes y corredores. El canal directo sigue obtenien-
do tasas elevadas de crecimiento.



Al dia

E2K reclama a la nueva Ley de
Distribucion

E2K present6 a finales de septiembre sus alegaciones en
audiencia puablica al borrador de la nueva Ley de Distribucion
de Seguros en Materia de Formacion. Segin la responsable del area de Apoyo Legal, Pura Rubio, “todas las
alegaciones presentadas se centran en la figura del corredor de sequros. Es un mediador que busca continuamente la
excelencia profesional. Por eso, pedimos que el legislador mantenga o mejore los actuales baremos de capacitacion”.

En concreto, E2K centra sus peticiones
en los siguientes aspectos:
Mantener la formacion previa para Grupo
A (o nivel 1) en 500 horas y no como se
pretende reducir a 300.
Aplaude la inclusion de todos los operado-
res de bancaseguros en el maximo nivel.
Mantener que los agentes vinculados que
realizan asesoramiento tengan una carga
lectiva de 500 horas como ocurre a dia de
hoy, no reducir a 200 como se pretende.
Incluir que los profesores mantengan sus
requisitos basados en la experiencia para
impartir formacién. El borrador lo obvia.
Que los corredores puedan adaptar de for-
ma proporcionada las horas de formacién
de los colaboradores externos.
EL definitiva, afirma Rubio, “cuanto ma-
yor sea la formacién, mejor se podran atender

los intereses y derechos de los clientes”,

Por otro lado el pasado 4 de octubre,
E2K celebré en Madrid su 25 aniversario ha-
ciendo un repaso por toda su historia. La
evolucién de estos afos les permite, como
dijo su presidente, Pedro Vera, poder acer-
carse al cliente con ofertas atractivas. Ade-
mas cuentan con buena reputacion en el
mercado gracias a “nuestra excelencia, rigor
y confianza”. La clave esta en la eficiencia
de la empresa no es su tamafio, porque se
puede “ser pequeiio y eficiente”. En este sen-
tido, Vera sefiald que “E2K nos da herramien-
tas adaptadas a nuestras necesidades”.

Paloma Arenas, directora general de
E2K, explico que “la unién es la clave del
éxito. A esto hay que afadir el intercambio
de experiencias entre nosotros y el valor de
los servicios que ofrece E2K”. Ademas desta-

c6 que “un seguro es mas seguro con un
corredor” porque sabe analizar los productos
y adaptarlos a las necesidades de los clientes.
Segln Higinio Iglesias, consejero de-
legado de E2K, en la actualidad casi 700
corredores estan en E2K o en E2K Brokernet.
En su opinidn, “sélo entre personas integras
e independientes se produce una verdadera
union. Nuestro mayor logro ha sido crear una
plataforma de personas integras”.
Posteriormente se dio un reconocimien-
to a Reale, Allianz, Plus Ultra, Liberty, Gene-
rali, Surne, Das, International SOS y AXA. Este
afo, el premio Hertogs se concedié a Reale
Seguros. Tras recoger el galardén su CEO,
Ignacio Mariscal, mantuvo un conversacion
con Cristina Llorens, en la que reconocié que
E2K es la precursora de muchas cosas: aso-
ciacionismo, innovacién tecnolégica...
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el

El Colegio de Mediadores de
Seguros de Lérida ha realizado
la parte practica (la tedrica se
desarrollé a finales de junio) de
la jornada formativa sobre el
diseno de seguros industriales.

El principal objetivo de esta sesion fue establecer una meto-
dologia para poder identificar y valorar las principales causas y
riesgos por las que cualquier empresa puede tener pérdidas deriva-

José Antonio Herediaq,

March JLT ha incorporado a José Antonio Heredia como director del
departamento de Salud, integrado dentro de la Unidad de Prevision Social.

El Colegio de Lérida desarrolla una jornada sobre

das de dafios personales, materiales, de obligaciones... asi como
pérdidas econémicas y, de esta forma, poder disefiar la cobertura
aseguradora mas adecuada.

Por otro lado, el Colegio de Lérida ha organizado una mesa
redonda sobre casuistica de siniestros en la que participaron Marta
Cipre (Segresegur), Paco Rosa (Gabser) e Ivan Caelles (Banasegur),
responsables de siniestros de corredurias leridanas; y Xavier Galito,
perito de parte del Colegio.

En ella se expusieron varios siniestros de naturaleza distinta,
con una casuistica particular, ya fuese por conflictividad, comple-
jidad, resolucién judicial, peritaje contradictorio, investigacion,
consideracion de fraude, cumplimiento o incumplimiento de leyes.

Heredia es licenciado en Derecho por
la Universidad Complutense de Madrid y
cuenta con mas de 20 afos de experiencia
profesional en ventas y servicio al cliente.
Antes de incorporarse a March JLT, ejercid
los dltimos cinco afios como responsable de
Distribucion de Grandes Redes en Asisa.

Por otro lado, en March JLT se ha in-
corporado a Alfredo Fajardo como director
del departamento de Flotas, integrado en la
Unidad de Grandes Cuentas Industria y Ser-
vicios. Fajardo es licenciado en Economia
por la Universidad Auténoma de Madrid.
Ademas, cuenta con un master universitario

en Seguros y Gerencia de Riesgos impartido
por la Fundacién Mapfre y ha completado el
Programa de Desarrollo Directivo en IESE
Business School. Asimismo, cuenta con mas
de diez anos de experiencia en el sector
asegurador, en compafiias como Caser Segu-
ros y Mutua Madrilefa.
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de su Junta Directiva

Adecose ha nombrado nuevos cargos en la Junta Directiva, a propuesta del
presidente, Martin Navaz: Julio de Santos (Alkora), como vicepresidente 1°;
Ignacio Alonso (Centro de Seguros), como secretario; y Carmina Homs (Ferrer

También se aprobd la incorporacion en la Junta como vocal
de Oliva Gomez (Molyma), asi como la participacion en todas las
reuniones de la Junta Directiva de Juan Ramén Pla como vocal ex-
traordinario en su calidad de representante del area internacional
de Adecose, ocupando la presidencia entrante de la Federaciéon Eu-
ropea de Intermediarios de Seguros (Bipar) y perteneciendo al Gru-
po de interés de Seguros y Reaseguros de la Autoridad Europea de
Seguros (Eiopa) coordinando el subgrupo de trabajo sobre distribu-
cion de este grupo. A los asociados se les inform6 de la dltima
reunion de la Junta Consultiva de Seguros y Fondos de Pensiones a
la que asistid el presidente y en la que se abordaron, entre otros
temas, la propuesta de normativa de formacion de la DGFSP. A este
respecto, se valoraron las aportaciones propuestas por la asociacion
que se han incorporado en los Gltimos borradores de Real Decreto
de desarrollo del Proyecto de Ley de distribucion de seguros y de
Resolucion en materia de formacion.

También se analiz6 la situacion del Proyecto de Ley de distri-
bucion de seguros ya en fase de tramitacion parlamentaria y las
reuniones mantenidas con el sector de cara a consensuar posibles
enmiendas, asi como las modificaciones principales que trae consi-
go el Real Decreto-Ley 11/2018 que traspone la Cuarta Directiva
Europea en materia de prevencion de blanqueo de capitales.

Respecto a la actividad internacional, se destacé la participa-

& 0Ojeda), como vicepresidenta segunda.

cion de Juan Ramén Pla en la dltima reunién en Frankfurt del Grupo
de trabajo de Interés de Sequros de la Autoridad Europea de Seguros
(Eiopa). Finalmente, se aprob6 el alta de la correduria de Zaragoza,
Anagan, como nuevo socio de Adecose.

En otro orden de cosas, la asociacion ha consensuado con
Navigators un modelo de carta de condiciones que regulara las re-
laciones juridicas entre la aseguradora y las corredurias de la
asociacion que de forma voluntaria lo suscriban.

Por altimo, resefiar que Adecose ha participado por tercer afio
consecutivo en el Dia de la Educacién Financiera, que se ha centra-
do en el entorno online. La asociacion quiere participar en la divul-
gacion de conceptos basicos del sector asegurador para que sean
conscientes de la importancia de proteger lo que mas valoran: su
patrimonio, su bienestar, su familia. Se dio a conocer un sencillo y
visual glosario de términos del ambito asegurador accesible a todos
los pablicos, para ayudarles a familiarizarse con conceptos especi-
ficos como cobertura, siniestro, tomador o riesgo.

En el marco del Dia de la Educacién Financiera, Adecose fir-
mara proximamente un acuerdo con la Fundacién Lumiére, que pre-
para a nifios y jovenes para que comprendan mejor el cine median-
te una amplia educacién audiovisual, mediante el que se dara una
formacion a los escolares asistentes a las Jornadas de Cine en Edu-
cacion y Valores en tematica de seqguros y economia.



ul a los
corredores dominicanos

Dentro del tour académico organizado
por el consultor Alberto Hoyos con la
Fundacion Uceif y Santander Finantial Institute, el presidente de Apromes
Javier Garcia-Bernal, ha impartido una ponencia sobre el presente y futuro del
corredor de sequros en Espafa y la importancia del asociacionismo.

ACS-CV imparte el
Curso

La Asociacion Dominicana de Corredores de Seguros (Adocose) asistid repre-
sentada por su presidenta Eloisa Mufioz y la Junta Directiva al pleno, asi como algu-
no de los componentes de dicha asociacién, en un total de 25 mediadores.

El tour académico desarrollé un programa internacional de seguros y gerencia
aseguradora entre los dias 24 y 28 de septiembre en Madrid, donde se abordd entre
otros temas la gestion aseguradora a través de mediadores de éxito en Espafia, téc-
nicos, comerciales y de recursos humanos.

Por otro lado, como es habitual, Apromes ha estado presente en Les Journées
du Courtages 2018 celebradas en Paris, representada en esta ocasion por Alfred Es-
comel, vocal de Relaciones Internacionales. Las jornadas han estado marcadas por la
actualidad legal y la evolucion del marco de actuacion de las corredurias en el mer-
cado y su relacion con el cliente.

La implementacion de la RGPD y su impacto en las relaciones con los clientes
ha sido objeto de diferentes talleres. Uno de ellos dirigido por el presidente de ECA,
socio de Apromes, Karim Irouche, donde se ha explicado el impacto de la RGPD en
los sistemas de comercializacion electronicos.

También se habldé sobre el funcionamiento de la LPS y la nueva ley francesa
relativa a los organismos de representacion de los corredores.

ACS-CV ha desarrollado el curso ‘La
correduria como empresa
comercial’, una escuela formativa
impartida por la consultora Dextra
con un total de 16 horas lectivas.

Varias areas de trabajo se abordaron en
este curso, como el autoanalisis en funcion de
los indicadores de desarrollo empresarial y desa-
rrollo de negocio o los puntos de apoyo y de
mejora en la actividad comercial de la correduria.

Ademas, se ofrecieron herramientas para
motivar la accién comercial del equipo de la co-
rreduria y para mejorar la gerencia y la organi-
zacion interna, asumiendo un espiritu empren-
dedor abierto a los cambios y la innovacion.



Aon inicia la

Aon ha anunciado el comienzo del proceso de
transformacion de su area de Claims en Espana.
Desde este departamento se asesora y tramita un
namero cercano a los 200.000 siniestros cada
ano, dando muy diferentes servicios de asistencia
a sus clientes de diversos sectores y tipos de
riesgo.

Con un enfoque absolutamente centrado en el cliente (client
experience), se analizara el valor que desde esta unidad se aporta,
y se redisefiaran todos los procesos de trabajo actuales con todos
los actores, tanto internos como externos. La tecnologia y la inno-
vacion son las bases sobre las que Aon edificara el nuevo escenario
de servicio e informacion, generando sistemas de conectividad con
aseguradoras y protocolos de actuacion que redundaran en una nueva
experiencia de cliente en las reclamaciones.

Para liderar y ejecutar este proceso Aon ha nombrado Head of
Claims a José Ramén Menéndez, que cuenta con amplia experiencia
dentro de la firma dirigiendo diversas areas del negocio como Si-
niestros, Energia, Tecnologia o Mercado Asegurador entre otras.

Su equipo se dividira en dos areas de actuacion dirigidas:
Professional Services, bajo la direccion de Antonio Belda, experto
en asesoria y defensa del cliente en siniestros complejos; y Claims
Management Services, a cargo de Jorge Garcia, con amplia experien-
cia dirigiendo proyectos muy orientados al cliente mediante la tec-
nologia.

=

Por otro lado, Aon Espaiia ha anunciado su entrada en el am-
bito de la telemedicina de la mano de Openhealth, start up creada
por médicos y profesionales de tecnologia que cuenta con una pla-
taforma de telemedicina para empresas denominada openhealth.es,
que permitira ofrecer un servicio de teleconsulta médica dentro de
su oferta de programas de salud para empresas. Se incluyen servicios
como la videoconsulta programada, la videoconsulta inmediata y la
consulta online via chat en especialidades como medicina familiar
y pediatria, entre otras. Ademas, cuenta con servicios de monitori-
zacion de variables de salud en tiempo real.

Por Gltimo, sefalar que Aon ha lanzado una nueva plataforma
de gestion de seguros exclusiva para agencias de viaje. La platafor-
ma permite cotizar y contratar al momento todo tipo de seguros de
viaje (asistencia, anulacidn, aventura, grupos, estudiantes, nieve,
business...) con las principales aseguradoras del pais. La plataforma
también incluye un buscador que ayuda a localizar los seguros mas
adecuados utilizando filtros como tipo de viaje, aseguradora o des-
tino. Desde la misma herramienta el agente puede consultar los
seguros contratados, realizar modificaciones o enviar las pélizas por
correo electrénico.



Willis Towers Watson Networks
ha reunido en Berlin a corredores
asociados y companias partners
en su IX Forum Anual, durante el
cual se abord6 el futuro de la
red, de la mano de los expertos
profesionales asistentes, y se promovid el networking entre ellos.

EL Foro sirvié también como evento de cierre de la celebracion
del X Aniversario de la alianza que, desde su nacimiento, ha inte-
grado a mas de medio centenar de corredores asociados repartidos
por 38 provincias.

Durante este IX Forum, Javier Gausi, Head of Willis Towers

sobre

En ella, Pedro Antonio Gonzalez repasé las distintas cobertu-
ras que se pueden encontrar en esta modalidad, asi como el argu-

El IX Forum Anual Willis Towers Watson Networks

Watson Networks, destaco la hoja de ruta prevista para la Alianza
en 2019, que pasa por la tecnologia para conseguir una mayor in-
tegracion y optimizacion de recursos, el desarrollo de productos
innovadores en cuanto a comercializacion y segmentos de negocio
especificos a los que dirigirse, y la integraciéon de carteras como
elemento de crecimiento inorganico para los asociados, contando
con el apoyo de la marca Willis Towers Watson.

Durante las jornadas de trabajo se hablé de big data, de mi-
croseguros gracias a las nuevas apps y sobre el futuro de las pen-
siones y el reto de la longevidad en el siglo XXI.

Por otro lado, Willis Towers Watson ha ampliado su equipo de
Global Infrastructure con el fichaje de Jon Chapman como nuevo
Head of Construction Broking para Europa Occidental, que tendra su
sede en Madrid. Chapman, experto en Infraestructuras Globales, es
responsable del desarrollo del enfoque integrado de la construccion
en la region de Europa Occidental.

Los mediadores toledanos se forman

El Colegio de Mediadores de Seguros de Toledo ha celebrado una
jornada de formacion sobre Pérdida de Beneficios, patrocinada por
Asertia Risk Advisors.

mentario a la hora de asesorar a los clientes, porque es una solucion
para la empresa que tiene esta garantia contratada.



Marsh Espana

Marsh ha hecho publico el
nombramiento de Pablo Truebay
Faustino Martin como nuevos
Managing Director de Marsh
Espafia, alcanzando asi la
maxima categoria dentro de la
organizacion, asi como de Elvira
Lacalle como directora del rea
de Clientes Multinacionales -

Multinational Client Service
(MCS).

Trueba que desde hace unos meses es
el lider del segmento Corporate & Sales en
Marsh Espafa, se incorpord en el afio 2000
a la oficina de Marsh en Barcelona donde
trabajo en diferentes areas de la organiza-
cion. Posteriormente se incorpor6 a XL Cat-
lin, donde desempefié funciones con respon-
sabilidades en Energia, Ingenieria y
Construccion, llegando a liderar la practica
de Energia de la entidad a nivel europeo. En
julio de 2016, Trueba se reincorpord al pro-
yecto de Marsh en Barcelona como respon-
sable de Risk Management y Multinational

Client Services. Licenciado en Administracion
y Direccion de Empresas por la Universitat
Abat Oliba CEU (San Pablo CEU), Trueba
cuenta con un MBA por la escuela de nego-
cios Esade, el titulo de mediador de seguros
y una experiencia de mas de 18 afios en el
sector asegurador.

Martin recientemente habia asumido
el liderazgo del segmento Commercial & Con-
sumer/Motor en Marsh Espafia. Diplomado
Superior en Ciencias del Seguro por Inesey
Mediador de Seguros, Faustino Martin se in-
corpor6é al departamento de Consumer de
Marsh en 1999 como gerente. Anteriormen-
te acumuld experiencia profesional en dife-
rentes departamentos de Mapfre, como eje-
cutivo de cuentas en el area de Flotas y
Colectivos de AON Gil y Carvajal, y posterior-
mente como director técnico de GYC Servi-
ces, y como director Territorial de la Red de
agentes Financieros de Open Bank (Grupo
Santander).

Lacalle es licenciada en Administra-
cion y Direccion de Empresas por la Univer-
sidad Complutense de Madrid, se incorpord
a Marsh en 2004 como junior en el area In-
ternacional. Durante esos 14 afos ha cola-
borado activamente en la captacion y desa-
rrollo de negocio tanto para MCS como para
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otras areas.

En otro orden de cosas, hay que sefia-
lar que el Grupo Marsh & McLennan Compa-
nies, con unos ingresos de 14,04 mil millo-
nes de doélares, lidera un aflo mas el ranking
mundial de brokers de seguros, sequido de
Aon y Willis Towers Watson, segln el ranking
publicado por la revista Business Insurance.

Por Gltimo sefalar que Marsh, junto
con la aseguradora Chubb, ha celebrado en
Madrid el Festival Dive In en el que se ha
tratado la inclusion laboral y la reinsercion
de distintos colectivos en Espaia.
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en su X Convencion
Comercial

La X Convencién Comercial de Summa ha
acogido una mesa redonda con
empleados, franquiciados y medidores
asociados a la correduria para debatir
sobre nuevas técnicas de
comercializacion que permitan crecer de
forma estable, continuada y con la
maxima rentabilidad.

En Summa ya se cuenta con robots, asesoramiento virtual o
comunicaciones estandares a los clientes para crear experiencias
inicas en ellos y permitir gestionar una red comercial de colabo-
radores con el minimo esfuerzo.

“Después de haber superado la transformacion digital del
negocio, ahora el reto es, aprovechandonos de esta tecnologia,
crear métodos de comercializacion diferentes e impulsar ese cam-
bio en la organizacién”, ha declarado Oscar Rincon, director co-
mercial de Summa.

En este contexto, se hablé ampliamente de la Ley de Distri-
bucién y las oportunidades comerciales que surgen de las nuevas
exigencias a los corredores de seguros.

Summa esta trabajando en modelos de comercializacién apo-
yados en la digitalizacion donde cobran protagonismo nuevas for-
mas de relacionarse personalmente con los clientes.

El Colegio de
Mediadores de Seguros
de Castellén ha
concedido el premio
Rotllo 2018 a Unidn Alcoyana Seguros tras
imponerse a las otras dos finalistas, AXA y Fiatc.
La entrega se realizo en la celebracion de Patrona
del Seguro, que se celebrd en septiembre.

El Colegio de Castellon
otforga el

Carlos Mirdn, director comercial de Unién Alcoyana, subrayo
que la entidad entiende el premio como “un agradecimiento a la
tarea que la aseguradora realiza con la mediacion”, un canal que debe
ser “la mano que guie al cliente también en esta etapa de transfor-
macion que estamos viviendo”. Cabe recordar que tanto los tres fina-
listas como el ganador han sido escogidos por votacion directa de
los colegiados, llevada a cabo durante las Gltimas semanas.

Antonio Fabregat, presidente del Colegio de Castellén, apro-
vechd su intervencion para sefialar las carencias que, en su opinion,
tiene el anteproyecto de Ley de Distribucién ya que “no nos satis-
face a los mediadores porque es una Ley excesivamente interven-
cionista, no tenemos las manos libres para poder defender adecua-
damente al consumidor”. Para Fabregat, “la nuestra es una actividad
que se legisla mucho y se conoce poco”, y apeld a la unidad del
sector para poder influir en la modificacion del texto.



exclusivo para nuevos
corredores

Newcorred, en colaboracion con la empresa de
tecnologia Gecose Software, ha creado Newcornet,
un software de gestion exclusivo disenado
especialmente con funcionalidades y utilidades
propias para los corredores y corredurias que
inician su actividad profesional.

“Los corredores y corredurias que empezamos tenemos unas
necesidades propias y especiales por tener estructuras muy pequenas,
recursos bajos y una necesidad de ayuda permanente. Por eso, con
la creacion de Newcornet hemos convertido el concepto de Software
de Gestion en un aliado de todos los corredores y corredurias que
empezamos nuestra actividad al dotarle ademas de un Panel de
Servicios Avanzados con procesos automatizados para nuestra pro-
fesion como son la apertura de claves con companias, los cambios
de posicién mediadora, las cancelaciones de pélizas o los contratos
con colaboradores y algunos mas que se iran incorporando mas
adelante, y todo ello con un coste bajo para que esté al alcance de
todo emprendedor que empieza su actividad”, ha sefialado Jorge
Campos, presidente de Newcorred.

Newcornet se compone de dos partes:

Un ERP de gestion con todas las utilidades y soluciones propias
de la gestion de contratos, pélizas, clientes, cartera, recibos,
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remesas, cobros, liquidaciones, siniestros, gestion comercial, ana-
litica de datos y emision de informes, automatizaciéon de procesos,
asi como conectividad con compaiiias, en formato EIAC, adapta-
ciones al RGPD, y emision de la DEC anual.

Un panel de servicios avanzados. Un portal web accesible desde
cualquier dispositivo con: central de automatizacién de apertura
de claves con las entidades, central de cambios de posicion me-
diadora, central de cancelaciones de pélizas, central de negocio
colaborativo entre corredores, central de automatizacion de los
contratos con colaboradores y una base de datos con contactos
de todas las compaiiias e informacion de las que cubren riesgos
atipicos.

Ademas, recientemente Newcorred firmé un acuerdo con el
Banco Sabadell para que los miembros de la asociacion que lo deseen
puedan obtener una exclusiva financiacion para la adquisicion de
Newcornet con condiciones especiales.

El “Software de Gestion y
Servicios” exclusivo de los
nuevos Corredores y

Corredurias
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Un total de 31 ponentes examinaron cada una de las
nuevas tendencias de las agendas de las direcciones financie-

en una jOI’nCIdCI ras actuales. Borras lider6 la segunda tendencia sobre la re-
qnll-e dlrec'l'ores flnq ncieros formulacion del riesgo, en la que se hizo hincapié en la ne-

cesidad de contar con una mayor profesionalizacion del

. . . i alisi formulacion.
Artai h rtici n el III Conar Nacion riesgo para su analisis y re
tai ha partic pado en el Co greso Nacio al En este sentido, afirmaron que el CFO puede colaborar

de CFO, de APD, que congregd a mas de mil cargos  estando dentro de la estrategia de inversion y analizando el
directivos de companias referentes a nivel riesgo certero de cada pafs. Por otro lado, Artai ha participa-

nacional e internacional. EL presidente de la 90 &n [a feria Conxemar como correduria de seguros de em-
presa con una unidad especializada exclusivamente en el sec-

correduria, Jaime Borras, fue el encargado de 4 pesquero. Para la direccion de Artai Pesca, que cuenta ya
liderar una de las mesas redondas, en el que se con mas de 1.500 barcos de pesca asegurados, la feria de

analizaron las 10 tendencias que estan presentes en la agenda de la ~ tonxemar es “una nueva oportunidad de acercar al sector
pesquero mundial la importancia de realizar una gestion in-

direccion financiera de las organizaciones.  tegral de riesgos”,

.. : -F:;ﬁ‘-vfm;

en la nueva legislacion y su plan estratégico

Aunna Asociacion ha celebrado la junta directiva de septiembre, en [a que se B ' ;
ha realizado un seqguimiento de las distintas areas de trabajo de la !l I" "!L“ bT”II 0
organizacion (Ley de Distribucidn, Ley de Formacion, proteccion de datos, r | “. %

registro de Malas practicas sectoriales, etc.) y la adopcion de nuevas
acciones para mantener la evolucion del desarrollo de su plan estratégico.

Asimismo, la Junta ha dedicado un capi- Espacio Aunna, cuyo lema: ‘Construyendo His- que esta llamada a desempefiar como defensora
tulo especial al 25° aniversario de la asociacion, toria, creando futuro’ pone el acento en la tra-  de los intereses e impulsora de empresas y pro-
al cual se dedica este afio su congreso anual, yectoriay experiencia de la asociaciény el papel fesionales de las corredurias de seguros.



ya esta operativa

Intermundial ha presentado Safer, una plataforma
que permite la gestion integral de seguros y que
esta operativa desde el pasado 2 de octubre. La
herramienta es un canal y espacio Unicos donde
las agencias de viaje y los corredores de seguros
podran realizar todas las gestiones asociadas al
seguro de Viaje. Desde Intermundial se indica que
cualquier corredor de seguros se puede conectar a
esta herramienta.

El nuevo ecosistema esta disponible de forma gratuita para
las mas de 8.000 agencias de viaje de 8 paises (5.000 en Espafia)
y para los 100 corredores que trabajan con Intermundial. Consiste
en un software capaz de conectar, en una Gnica plataforma, todas
y cada una de las fases entre los clientes y su seguro de Viaje. De
esta forma, cuando algo falla en el viaje y hay una pérdida de ser-
vicio, desde la plataforma se compensa al viajero organizandole una
alternativa de viaje y compensandole por esa pérdida.

La plataforma, que ha sido diseiiada y desarrollada integra-
mente por el equipo de Tecnologia de Intermundial a lo largo de
mas de dos afios de trabajo, permite el control total de todas las
partes del seguro, desde la contratacion de los productos, hasta

T

conocer en tiempo real la informacion de la tramitacion de los si-
niestros de los asegurados. Su objetivo es multiplicar la rentabilidad
y maximizar la venta.

Ademas de permitir la gestion integral de los seguros, la pla-
taforma ha sido disefiada bajo las maximas de “sencillez, claridad y
transparencia” para lograr una 6ptima experiencia de cliente.

Segln Intermundial, “el resultado de la integracion de Safer
se traduce en un doble beneficio. Por un lado, los profesionales de
las agencias logran una visidn 360° en las gestiones del seguro
mejorando su productividad y reforzando su rentabilidad al aumen-
tar sus ventas. Por otro lado, el viajero asegurado incrementa sus
niveles de satisfaccion con la agencia al beneficiarse de una con-
tratacion mas rapida y personalizada y al poder disfrutar de una
comunicacién de incidencias mas agil y efectiva.

Safer se presenta como un proyecto vivo y en evolucién cons-
tante del que se presentaran actualizaciones semestrales con nuevas
funcionalidades.
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Al dia

El Colegio de Navarra analiza

El Colegio de Mediadores de Seguros de Navarra ha acogido una
jornada de formacion de Fiatc sobre redes sociales para mediadores.

Carles Turon, director de formacion
de la aseguradora, hizo hincapié en
la importancia de las redes sociales
en la actualidad y, por eso, desgrand
las redes mas importantes (Facebook,
Twitter, Linkedin e Instagram), su
utilidad y los contenidos de valor que
pueden generar los colegiados.

La primera de las ideas que transmiti6 fue que “las redes sociales son
una extension de nosotros: son nuestra tarjeta de presentacion”. A conti-
nuacion, dio algunos trucos para generar contenidos de valor. En primer
lugar, hablé de la investigacion “para conocer a los clientes” y “saber sus
gustos y sus necesidades”. En base a su perfil se podra ofrecer un producto
mas acorde. Por eso, Turon ahondd en la idea de valerse de estas herramien-
tas para transmitir “tranquilidad a los clientes” ya que los mediadores de
seguros “venden la confianza que necesitan”. “A partir de conocer a los
clientes habria que definir el formato: texto, imagen o video”, argumentd.

Turon ofrecié algunos consejos generales para conectar con los clien-
tes: “Hay que compartir contenidos de valor, pensar en lo que le gusta a
tu target y preguntarles qué es lo que hacemos bien, para potenciar lo
positivo y ponerlo en valor”. El director de formacidon abogé “por la utili-
zacion de un lenguaje llano e informal y hablar siempre en positivo”.

Los Colegios de
Cordoba, Huelva y
Sevilla

Los Colegios de Mediadores de Seguros de
Cordoba, Huelva y Sevilla han presentado
el portal www.mediadordesegurosonline.
com, en el que los usuarios que lo visiten
podran descubrir cual es el profesional del
seguro mas cercano que tienen con un
simple clic.

Asimismo, se presentd la nueva web de los Colegios,
que pretende ser mucho mas intuitiva y facil de usar para
los colegiados, en la que destacan la zona de la Ventani-
lla Unica, toda la actualidad del sector mediante las pu-
blicaciones de los perfiles de redes sociales de los Colegios
0 un area privada mucho mas accesible. De esta forma se
aporta nuevas ventajas a los colegiados con el aumento
de la visibilidad, un acceso mas directo a la formacion, el
networking, o las actividades mas relevantes del Colegio.


http://www.mediadordesegurosonline

Al dia en distribucién k

Grupo Euro-Center organiza La sesién ha tenido como ponen-

tes a Luis Miguel Fernandez, abogado

und jornqda SObre Clber”esgos y profesor de la Facultad de Derecho de
a n'l'e em presq r|os g rd nqd | NnoS Granada; Javier Delgado, profesor de la

UGR y consultor en ciberseguridad; Al-

Grupo Euro-Center Correduria de Sequros y la Camara  Pano Villar, especialista en cibersegu-
ridad; Manuel Fernandez, corredor de

de Comercio de Granada han organizado el 5°  equros y economista; y Pedro Jodar,
Desayuno de Ciberriesgos, celebrado en el Salon de  corredor de seguros y especialista en
Plenos de la institucion cameral. La sesion dio lugar a  "es90s empresariales. _
. . . . Grupo Euro-Center organiza pe-
un debate sobre los riesgos que la ciberdelincuencia  rsgicamente cursos, seminarios, conferencias y desayunos de trabajo

aporta a la sociedad empresaria[ actual, las soluciones en las Camaras de Comercio, Confederaciones de Empresarios, Colegios

que la industria informatica ofrece y la cobertura que Profesionales, Un1Yers1dades, er.ltre otrst, para comunicar a'la sociedad
andaluza las soluciones que la industria aseguradora mundial ofrece al

la industria aseguradora garantiza.  myndo empresarial y a la sociedad en general.

Red Mediaria incorpora a Valle Oficina Asociada
Salamanca

Red Mediaria ha incorporado a su red a Valle Oficina Asociada Salamanca. Con ella, ya
cuenta con 19 oficinas abiertas al pablico en Castilla y Ledn, Galicia y Extremadura. —

Su gerente Alvaro Valle, con un bagaje profesional en el sector asequrador desde hace 20 afios y siguiendo los
pasos familiares, ha creido conveniente integrarse en “una red mas competitiva”, tanto en servicios a clientes como
a su propia correduria.

Por otro lado, Red Mediaria ha estado presente en la II edicion del Programa de Desarrollo Directivo Adecose-
UEM con la participacion del responsable comercial de la oficina de Salamanca, Alejandro Pérez, en la sede de Madrid.

En otro orden de cosas, Red Mediaria estrend en septiembre el Boletin Cliente, con el objetivo de sequir avan-
zando hacia nuevas formas de comunicacidn con sus asegurados con consejos y productos de interés.




Al dia

_SRP — G El | Premio Insurtech Club Cojebro Junior

| PREMIO INSURTECH

FAERID . - LY i i .
I,: _ } N CO_]ebrO, en Los contenidos de las propuestas podran tratar los siguientes temas:
i asociacion con Proyectos que aporten un avance tecnolégico e implemente acciones y/o procedimientos
FORgS Insurtech digitales en beneficio del sector asegurador, especialmente en la mejora de la distribucién
; ) y en la relacioén con los usuarios y clientes.
Commumty, ha La influencia social del proyecto en el desarrollo del sector asegurador.
lanzado la Las actividades y propuestas elaboradas en base a proyectos de aplicabilidad y soluciones
primera edicion a problemas actl{ales y de fu't}lro. N '
CONSULTA LAS BASES Y PARTICIPA >> . Proyecto que mejore la relacion y el servicio con los clientes.
del Premio Proyecto que mejore la productividad, ya sea mejorando los costes transaccionales, o bien,

Insurtech Club Cojebro Junior para empresas que aporte mayor valor afiadido manteniendo los costes.

tecnolc’)gicas innovadoras y startups, para N El Jura'do valorara especialmente la innovacién de las propuestas, la transformacion
digital y su impacto en el seguro asegurador.

potenc1ar propuestas de nuevas tecn0l091cas La entrega del premio se efectuara en el Casino de Madrid, el 22 de noviembre de 2018,
de interés en el sector. en el acto oficial de clausura del 25° Aniversario de Cojebro.

La correduria Tempu o —_—

La correduria Tempu ha renovado su web para otorgar mayor
visibilidad a la marca, asi como ofrecer informacion y servicios a sus .
clientes y colaboradores externos de la compania. Solucianes EMPRESA

Para ello pone a disposicidon de sus clientes un area privada  de Tempu, a fin de poder gestionar online altas, suplementos, apén-
desde donde poder contratar, gestionar declaraciones de siniestros,  dices y siniestros, asi como consulta de las pélizas intermediadas,
consultar las primas pagadas, obtener duplicados, efectuar comuni-  siniestros, liquidaciones y duplicados de documentos.
caciones y pagar los recibos. También dispone de un area especifi- La plataforma ha sido dotada con tecnologia web punta para
camente destinada para la atencion de los colaboradores externos  hacerla lo mas interactiva, intuitiva y robusta posible.



arrenta

Arrenta Quarto Pilar
ha llegado a un
acuerdo con el
Grupo Inmobiliario
Reines, por el que
este Gltimo podra comercializar sequros de
forma absolutamente profesional, tanto
vinculados al sector inmobiliario como de
otros tipos.

al Grupo
Inmobiliario Reines en la
comercializacion de sus
seguros

A través de dicha colaboracién, las agencias inmobilia-
rias de Grupo Reines podran comercializar seguros de todo tipo
con su propia marca, Salvus, aunque seran gestionados por
Arrenta Quarto Pilar. La relacion con los clientes, contratacion,
gestion y solucion de siniestros también sera realizada por el
equipo de Arrenta Quarto Pilar.

Reines incorporara en su web las calculadoras de Arren-
ta Quarto Pilar, que permiten tarificar las p6lizas mas adecua-
das para cada caso. Desde la correduria también se facilitara
formacion continua a los equipos directivos y comerciales de
la red de la inmobiliaria.

Al dia

roxy A C para la
comercializacion y gestion del modelo
de franquicia

El inicio de la relacion comercial entre Centerbrok y Albroksa tiene
como objeto principal ofrecer al mercado un modelo de franquicia
completo y potente y para ello combinaran sus respectivas
soluciones creando una nueva marca la Central franquicias que
comercializaran conjuntamente y sera gestionada por Albroksa.

A su vez y fruto de dicha alianza, Albroksa se integrara como
socio de Centerbrok y como miembro de su Red. Segln Francisco Al-
cantara, consejero delegado de Albroksa, “con Centerbrok compartimos
una misma estrategia en la potenciacion de estructuras empresariales,
y el perfil de nuestros franquiciados es idéntico. Con esta iniciativa
estamos en mejores condiciones de liderar la oferta de franquicias de
corredurias de seguros de Espafa”.

En palabras de Mariano Gémez, presidente de CenterBrok, am-
pliamos nuestra capacidad operativa en el mercado de las franquicias
con la especializacion de Albroksa en la gestion de franquicias y por
la integracion en nuestra organizacion de una correduria de referencia.

Albroksa cuenta hoy con 65 delegaciones fran-
quiciadas en 30 provincias y una cartera de 40.000
clientes. CenterBrok dispone de 62 miembros en su
Red, esta presente en 38 provincias e intermedia en
su conjunto 160 millones de euros. Precisamente,
CenterBrok incorpord a finales de septiembre dos
nuevas corredurias: la turolense Domingo y Micolau
(Alcafiz) y a la gerundense Mireia Mademont (Olot).




Al dia

Howden Iberia cerré 2017 con

Howden Iberia ha presentado sus resultados de 2017-2018, que ha
cerrado con 20 millones de euros en comisiones. Salvador Marin,
consejero delegado de la correduria afirmé que se ha experimentado
en el ejercicio 2017-2018 un crecimiento organico del 12% y se han
intermediado 150 millones de primas y 45 millones en pensiones.

Estos grandes resultados que
han hecho “un suefio realidad” se
han podido conseguir “gracias fun-
damentalmente a cuatro pilares”
que, segln explicd, son “los em-
pleados que llevan trabajando du-
rante tantos afios con pasion e
ilusion; la fidelidad de los clientes,
la lealtad de los proveedores y la
confianza de los accionistas”, explica Marin.

Por su parte, Santiago Herrero, presidente de Howden Iberia, re-
cordd que este afio se ha producido la “consolidacién e integracion” de
la correduria Bergé que Howden comprd en el pasado ejercicio; se han
abierto oficinas en Canarias, San Sebastian y Bilbao, y se han tramitado
mas de 10.000 siniestros. Presumié ademas de que la empresa cuenta ya
con 14.000 clientes en seguros personales y 2.000 clientes corporativos,
lo que les lleva a reiterar su objetivo de alcanzar los 40 millones de
euros en ingresos por comisiones en cuatro afos.

David Howden, por su parte, destaco la buena progresion del gru-
po desde sus inicios, habiendo registrado crecimientos de doble digito
en practicamente todos los ejercicios.

1§

Los rrjediadores
coruneses

El aula de formacion del Colegio de
Mediadores de Seguros de La Coruna ha
recibido a DKV para la jornada sobre
colectivos de Salud.

Carlos Lopez, director de sucursal, Fatima Fandifo,
inspectora de red externa La Corufia y Lugo, y Tomas Her-
nandez, consultor de la unidad de formacion, desarrollaron
las caracteristicas de los seqguros colectivos de Salud y los
beneficios para los mediadores de seguros.

Victor L. Garcia, vicepresidente del Colegio, aprovechd
el acto para dar a conocer el plan de formacién del daltimo
trimestre del afio, que recoge actividades como la presen-
tacion de la agencia de suscripcion Xenasegur, la mesa in-
formativa sobre la situacion actual de las pensiones en
Espana y las alternativas que ofrece el sector, las XXXI Jor-
nadas de Estudio y Formacion de Seguros y la ponencia de
Asisa sobre los seguros personales.



Algo mds que negocio

Howden Iberia, broker
de seguros de
Hyperion Insurance
Group y con oficina en Sevilla, ha organizado un
concierto de piano benéfico en el Teatro de Capitania,

La Fundacion Alejandro Da Silva
Contra la Leucemia

de la capital hispalense. La Fundacion Alejandro Da Silva recibi6 a primeros
] . de octubre una donacidn por valor de 1.000 euros
Howden lberia prepdro un del Colegio de Mediadores de Seguros de Las Palmas,

para contribuir a la lucha contra la leucemia y la
mejora de la calidad de vida tanto de los afectados
por esta patologia como de sus familiares.

La pianista Odelia Eliezerov Sever fue la protagonista del La Junta de Gobierno del Colegio de Mediadores acord6 des-
recital, cuya recaudacién se dona a la Orden Hospitalaria de San tinar la recaudacion de las III Jornadas del Mediador de Seguros
Juan de Dios y a proyectos educativos en las areas mas desfavo- en Canarias a la responsabilidad social corporativa. La cantidad
recidas de México a través de Intered. Esta actividad esta dentro aportada por los colegiados se ha donado a la Fundacion Canaria
de la iniciativa de la Fundacion Hyperion “Million for a million” Alejandro Da Silva, para premiar la labor realizada por esta orga-
creada para celebrar el 25° aniversario del Grupo. nizacion a lo largo de sus casi 30 afios de andadura.

Red Mediaria, dentro de su politica de Read Mediaria apoya una

Responsabilidad Social Corporativa,
sigue colaborando con Adela
(Asociacion Espanfola de Esclerosis
Lateral Amiotréfica). Alfonso Pérez,
vicepresidente ejecutivo, ha

Desde Red Mediaria, se anim6 a todos a comprar kilometros para re-
caudar fondos a favor de Adela con el fin de colaborar a la mejora de la ca-
lidad de vida de los afectados por esta enfermedad y la de sus familias.

participado como volun.tarlo de cierre La recaudacién integra ira destinada a esta causa solidaria y el Club
de carrera en el ITI Trail Escarpes del  de Atletismo DCabrerizos, organizador del evento, se unird haciendo una
Tormes el pasado 7 de octubre en  aportacion por cada atleta que participe en el Trail y en el Crosstrail Es- Cabrerfzm

Cabrerizos (Salamanca).  carpes del Tormes.
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VENDEDORES

DE EMOCIONES

El pequeno libro rojo de las ventas
12,5 grandes secretos para vender mas

Jeffrey Gitomer

Editorial: Alienta
Precio: 12,95 € libro
impreso
7,99 € libro
electronico

Dicen que los vendedores odian leer, por eso este pequefio
libro usa un lenguaje claro, sencillo y directo y esta disefiado para
[levar consigo todo el conocimiento, sabiduria, experiencia y pasion
por las ventas que necesita un vendedor.

Incluye una tabla de contenido por capitulo y esta repleto de
citas, ilustraciones, consejos e ideas para, mas alla de la clasica
pregunta de como vender, entender mejor por qué compra la gente,
una pregunta aln mas fundamental que todo vendedor tiene que
hacerse.

Se trata de una pequefia guia practica que se convertira en
una obra imprescindible para todos aquellos profesionales que deseen
formarse en temas comerciales o mejorar sus habilidades.

Vendedores de emociones
Descubre el factor clave para el éxito de las ventas en tienda

Cristina Castillo

Editorial: LID

Precio: 19,90 € libro
impreso
11,99 € libro
electronico

“A partir del valor que seas capaz de darte, los demas, clientes,
compaferos de empresa, daran también un valor diferente a tu trabajo. El
retail necesita de profesionales capaces de creer en ellos mismos y de
recordarse que sin su trabajo no hay negocio posible”, explica Cristina
Castillo.

Este libro tiene como objetivo recordar que, si quieres un cambio y
vivir tu profesion de otra manera, deberas tomar conciencia de lo impor-
tante que eres para ti y para tu empresa, y ponerte a entrenar para que,
si lo deseas, ese cambio se produzca.
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www.pymeseguros.com

PlusUltra Seguridad
Seguros que se comparte

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

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

Plus Ultra Seguros.
Seguridad que se comparte.

#Seguridadcompartida n /SegPlusUltra g @SegPlusUltra #SegPlusUltra
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