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El caso Magrudis
visto por el seguro

A

Fl caso Magrudis ha supuesto
una auténtica crisis sanitaria que ha
abierto el debate sobre la necesidad
de establecer un seguro de Respon-
sabilidad Civil para las empresas de
alimentacion. Aunque la obligatorie-
dad suscita dudas en el sector, los
profesionales si son partidarios de
que se exija a estas companias un
capital minimo asegurable, toda vez
gue cualquier incidente puede afec-
tar a numerosas personas y disparar
los costes. Ademas, instan a que la
voz del sector sea escuchada para
poder establecer unos requisitos
consensuados de manera profesio-
nal (ver Punto de encuentro).

Otro ramo en el que los corre-
dores tienen mucho que aportar es
Decesos si buscan un producto que

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen@pymeseguros.com

Editorial

sea rentable, con poca gestion de siniestros y que pro-
porcione una cartera estable y sostenible en el tiempo.
Aunque las primas pequenas nunca han atraido a los
corredores, con una buena planificacion se puede co-
mercializar el producto con un volumen suficiente para
conseguir una rentabilidad bastante atractiva (ver Vi-
sion de experto).

Al cierre del primer semestre de 2019 las primas de
Decesos, en términos interanuales, han crecido un 5%.
Eso refleja el buen momento por el que atraviesa el ramo.
Fl cliente quiere sentir que es duefio de su compray que
paga por algo pensado para €l. Y esto es una gran opor-
tunidad para los mediadores, pues el asesoramiento
personal es fundamental para que el cliente se sienta
satisfecho emocionalmente con los productos que ad-
quiere (ver Hablando claro).

Para ayudarles a conseguirlo, estan las insurtechs
(ver In situ). Sobre todo en la inteligencia artificial (IA)
que permitira la micro segmentacion para dar al cliente
lo que quiera. Ademas, pueden ser muy importantes a
la hora de encauzar la demanda del auténomo y la pyme.
Las aseguradoras perciben este negocio con un amplio
margen y de hecho se ha canalizado entre 2016 y 2018
unos 2.700 millones de euros de inversion en startups
que les ayuden en los procesos de contratacion de po-
lizas por parte de autdénomos y pymes.
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Xavier Soriano, director de Decesos de
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Hablando claro

EI ASESORAMIENTO
personal es fundament
para la satisfaccion

del cliente

Al cierre del primer semestre de 2019 las primas de
Decesos, en terminos interanuales, han crecido un
5%. Esorefleja el buen momento por el que
atraviesa el ramo ya que aunque pudiera parecer
gue es un producto con escaso grado de
innovacion, no es asi. Las aseguradoras estan
ideando continuamente la forma de complementar
el servicio del sepelio con otros diferentes. El
cliente quiere sentir que es duefio de su compray
que paga por algo pensado para €l. Y esto es una
gran oportunidad para los mediadores, pues el
asesoramiento personal es fundamental para que
el cliente se sienta satisfecho emocionalmente con
los productos que adquiere.

¢COmo cree que se va a comportar Decesos
este ano?

Las perspectivas de crecimiento son muy favorables.
Al cierre del primer semestre de 2019 las primas del sec-
tor, en términos interanuales, han crecido un 5%, por lo
que previsiblemente €l crecimiento en este ejercicio me-
jorara el del ano anterior, que se situd en torno al 3,6%.

Sin embargo hay muchas companias que pre-
sentan unos crecimientos inferiores al de un ano
antes. Incluso algunas tienen ratios de crecimien-
to negativos...

Algunas de estas variaciones negativas tienen que
ver con la venta de primas unicas, de las que no puede
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esperarse un crecimiento lineal. Ahora bien, si en primas periddicas no creces
a un ritmo parecido al del mercado, sin una razon justificada, es evidente que
hay algo en lo que debes mejorar, ya sea en la retencion de clientes o en la
capacidad de captacion.

éCuales son los objetivos de DKV en Decesos?

En cuanto a primas, nuestro objetivo es crecer todos los anos por encima
de la media del mercado. Aungue para nosotros el objetivo mas importante
es seguir creciendo en numero de asegurados que, al final, son los que nos
deben reportar estabilidad en €l crecimiento futuro.

éCree que los jovenes se sienten atraidos por este seguro?

Seamos realistas, los jovenes no se sienten atraidos por este ramo, su
primera aproximacion a la compra de seguros va ligada a necesidades muy
concretas: la compra de un vehiculo, el alquiler de una vivienda, un viaje al
extranjero, determinadas asistencias médicas. .. Las necesidades de prevision
futura se forjan con el paso de los anos y las responsabilidades familiares. La
gran cantidad de jévenes y ninos asegurados en Decesos 1o estan porque sus
padres o sus abuelos los han incluido en podlizas familiares y es precisamen-
te esta tradicion familiar la que ha consolidado la gran penetracion que tiene
el seguro de Decesos en nuestra sociedad.

Ahora bien, eso no quiere decir que no podamos atraer asegurados jo-
venes a través de otras propuestas, de ahi que el seguro de Decesos no solo
ofrece soluciones de servicio para casos de fallecimiento, sino que ademas
incorpora cada vez mas elementos de uso cotidiano (servicios médicos, juri-
dicos, servicios domiciliarios, tecnologicos, asistencia en viaje...). En defini-
tiva, se trata de que el cliente vea compensado su esfuerzo de prevision a
largo plazo con servicios de los que pueda beneficiarse, tanto €l como su fa-
milia, a 1o largo de su vida y que esos servicios respondan a necesidades
reales y encajen con su estilo de vida.

En DKV hemos incorporado recientemente dos nuevas prestaciones, la
gestion del final de la vida digital, que es un tema que va adquiriendo una

Parael
crecimiento del
ramo pesan
factores como el
aumento del
numero de
companiasy
distribuidores que
trabajan este ramo,
la entrada de
nuevos operadores
como la banca, la
irrupcion de las
primas unicasy
algunos factores
sociodemograficos

Hablando claro

importancia  cre-
ciente, y la atencion
psicologica en pro-
cesos de cuidados
paliativos, una co-
bertura unica en el
mercado y que an-

ticipa nuestro servicio de apoyo emo-
cional a las familias a situaciones

previas al fallecimiento.

¢No se puede llegar a

desvirtuar el seguro en si por el
hecho de que haya tantas garan-
tias de servicio?

La virtud del seguro es que sepa
adaptarse a las necesidades de los
clientes en las distintas etapas de
su vida. No podemos pretender
que el cliente se adapte al produc-
to, mas bien al contrario, porque la
evolucion de las necesidades y los
cambios culturales son constan-
tes. Hace algunos anos la mision
unica del seguro de Decesos era
cubrir los gastos de sepelio en el
momento del fallecimiento. Hoy
Nnos preocupan también otras co-
sas, como €l soporte emocional a
la familia en el proceso de duelo,
los tramites de gestoria, el soporte
juridico en temas sucesorios, la



Hablando claro

asistencia global en el extranjero... Ademas se da la cir-
cunstancia de que el seguro de Decesos acompana a las
familias durante muchos anos y no tiene ningun sentido
que durante todo ese tiempo la relacion con €l cliente se
limite al cobro de recibos, cuando somos capaces de ofre-
CEer apoyos y servicios con un alto nivel de calidad, con
un impacto muy bajo en el coste del seguro o incluso, en
algunos casos, sin coste anadido.

éCree que seria factible que el seguro de De-
cesos se combinara con el de Ahorro?

Técnicamente es factible cualquier combinacion,
de hecho ya existen productos de ahorro con cobertura
de gastos de sepelio o con prestaciones por fallecimien-
to. Otra cosa es el mayor o menor interés que pueda
tener el cliente en dicha combinacion. El cliente que contrata un producto
de ahorro normalmente busca la mayor rentabilidad posible a su dinero. Si
una parte de la prima se destina a contingencias de riesgo, evidentemente
la capitalizacion es menor y la competitividad del producto se resiente. Al
final, es el cliente quien tiene la ultima palabra y hoy por hoy la combinacion
de ahorro con Decesos no parece tener una especial demanda.

Pero cada vez existe mayor longevidad en las personas...

Vivir mas anos no significa pagar mas dinero. Las tablas de mortalidad
sobre las que se basan las primas de Decesos, igual que en Vida, se actualizan
periddicamente y recogen por lo tanto las variaciones en los riesgos. Por eso
las tarifas de este seguro son ahora bastante mas econdmicas que hace unas
décadas, en relacion a una misma edad.

éSe puede decir que el pago a prima unica puede ser una mo-
dalidad interesante para el cliente teniendo en cuenta que la espe-
ranza de vida es muy alta?

Es muy
importante
saber como
evoluciona la
prima con el
paso de los
anos, en qué

garantias es
fuerteuna
determinada
compaiiia o que
servicios de
valor anladido
son realmente
relevantes para
el cliente

La prima unica es una opcion
interesante para personas sin seguro
de Decesos con una edad avanzada,
gue no quieran dejar cargas y proble-
mas a sus hijos o a terceras personas.
Pero en general, diriamos que hasta
los 70 o 75 anos, es mas aconsejable
contratar una prima periodica. Nadie
sabe cuanto tiempo va a vivir ni si
llegara a pagar mas que el coste del
servicio asegurado, pero pienso que
es mas comodo hacer frente a peque-
Nos pagos periodicos que desembol-

sar varios miles de euros para cubrir
un riesgo futuro, con la incertidum-
bre anladida de como evolucionara el
coste del servicio con el paso de los
anos y si el capital asegurado resul-
tara suficiente. En resumen, yo diria
que mejor dejar las primas unicas
para el corto plazo y para el resto, que
el seguro cumpla su funcioén natural
de asumir riesgos.

Aunque el tipo de prima que
mas asegurados tienen es la pri-
ma nivelada, las primas que mas
crecen son las mixtas. iPor qué?

Histdricamente la mayor parte
de contrataciones se hicieron con
modalidades de prima nivelada, de
ahi que la mayor parte de las carteras,
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especialmente las mas antiguas, sigan teniendo esta modalidad. Sin embar-
go, en los ultimos anos, posiblemente buscando una mayor competitividad
de precios en la contratacion, han tomado mucha fuerza otras modalidades
como las primas naturales o, especialmente, las mixtas. La ventaja de éstas
es que combinan los aspectos mas positivos de la prima natural (primas muy
bajas en edades jovenes) con las bondades de la prima nivelada (mayor es-
tabilidad de la prima a partir de una determinada edad).

éCree 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?

No creo que eso sea la clave del crecimiento, al menos por ahora. Pien-
SO que hay otros factores que pesan mas, como el aumento del numero de
companias y distribuidores que trabajan este ramo, la entrada de nuevos
operadores como la banca, la irrupcioén de las primas unicas y algunos facto-
res sociodemograficos, como la mayor presencia de residentes extranjeros o
la movilidad geografica de los miembros de la familia, que comportan nuevas
inquietudes, como la repatriaciéon al pais de origen, por ejemplo.

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

Decesos tiene algunas caracteristicas particulares, que a nivel técnico
le afectan especialmente, como la necesidad de gestionar correctamente las
provisiones durante muchos anos, al ser polizas de muy larga duracion o
tener que prever las fluctuaciones del riesgo asegurado a lo largo del tiempo.
Pero para eso estan los 6rganos de control y las normativas nacionales y eu-
ropeas de obligado cumplimiento, como Solvencia II o los deberes de infor-
macion al asegurado, que en definitiva nos protegen a todos, aseguradoras,
mediadores y clientes.

¢Piensa que es necesario que las aseguradoras generalistas que
entran en Decesos lleguen a acuerdos con entidades especializadas?

La paquetizacion
de ofertas,
personalizadas y
adaptables a
distintos
momentos dela
vida del cliente
son cada vez
mas atractivas y
tienen mayor
recorrido de
futuro

Hablando claro

Kl seguro de
Decesos da muy po-
COos problemas, pero
el momento de la
prestacion es critico
y no admite errores.
Por eso creo que es
positivo que algu-
nas companias cedan la gestion de la
prestacion a otras mas especializa-
das, que cuentan con un alto nivel de
servicio en caso de fallecimiento y un
excelente control de la actividad fu-
neraria. Eso es algo que en DKV te-
Nemos muy presente, y esa especia-
lizacion ha permitido que companias
muy importantes nos hayan conflado
la gestion de sus siniestros.

El seguro de Decesos ecologi-
co de DKV vya esta disponible en
11 provincias y 94 municipios.
¢Como tienen previsto la expan-
sion?

Efectivamente, en estos mo-
mentos estamos presentes en 11 pro-
vincias y esperamos ampliar la oferta
a 20 provincias en los proximos seis
meses. Para ello estamos trabajando
en procesos de homologacion con
algunos de los principales grupos fu-
nerarios del pais.



Hablando claro

CADA VEZ HAY MAS CORREDORES INTERESADOS EN VENDER DECESOS

En opinion de Xavier venta cruzada con otros  permanencia, con “DKV es la compaiia en el ano 2000”, explica
Soriano, director de seguros, asi que no es de indices de caida por mejor valorada en Salud  Soriano.
Decesos de DKV Seguros, extranar que el interés debajo del 10%, asi que en el Barometro Adecose, La aseguradora les
“cada vez hay mas de los corredores por a todos nos interesa vy en Decesos ofrece, “crecimiento
corredores interesados en este ramo vaya en especialmente hacer pretendemos serlo continuo de su cartera a
vender Decesos. Es un aumento”. crecer la participacion de también. Por este través de la venta
producto muy rentable Pero la realidad es que los corredores en las motivo, esta en marcha cruzada (casi la mitad de
para el mediador, no solo los niimeros son muy ventas de este ramo”. Por una campana de los clientes de los
porque ofrece comisiones mejorables. “Muchos eso, el director de promocion para darnos a corredores tienen esta
muy interesantes, sino corredores nos dicen que Decesos de DKV pide a conocer entre la poliza contratada, pero
porque ademas le genera quieren vender Decesos, los corredores que mediacion, porque no con ellos, en un
muy poco trabajo de pero en muchos casos no “pierdan el miedo a también somos mercado de mas de 21
gestion y las polizas son saben como hacerlo. iniciarse en este ramo especialistas en Decesos. millones de asegurados);
muy estables, con una Actualmente en DKV solo con nosotros, ya que les Este ramo lo excelente tasa de
duracion superior a la de el 7% de la produccion apoyaremos con nuestra comercializamos desde permanencia; facil
otros ramos. Ademas, el total del ramo procede de experiencia en la hace mas de 70 anos, ya gestion; elevadas
componente familiar del la red de corredores, por distribucion y les que una parte importante comisiones y excelente
seguro facilita la lo que el recorrido es aseguraremos un servicio del negocio de DKV rentabilidad;
continuidad de los muy grande. Por otra altamente valorado y de proviene de Nordica, una conectividad; y
clientes y las parte, es el canal con excelente calidad compania especializada  herramientas
oportunidades de realizar mejor tasa de humana”. cuya cartera se integro comerciales”.
¢Qué tal aceptacion esta del impacto que tiene cualquiera de nuestros actos en la conservacion y
teniendo Ecofuneral? sostenibilidad del planeta. Uno de los pilares estratégicos de DKV es el Ne-
Para muchos es sorprendente gocio Responsable y no hay mejor modo de aplicarlo que incorporar la res-
hablar de un servicio funerario ecolo- ponsabilidad empresarial en €l propio producto, sea un bien o un servicio, de
gico. Solo cuando entras en el detalle cualquier tipo. Cada vez son mas las personas que integran estos valores en
de las cosas te das cuenta realmente su estilo de vida y por eso el producto Ecofuneral nos permite llegar a un
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nuevo perfil de cliente, a través de un seguro distinto, en el
que la diferenciaciéon se basa sobre todo en ser 1o mas co-
herentes posible con un modo de pensar y de vivir social-
mente responsable.

¢Cual es la estrategia de DKV para subir en el
ranking en este ramo?

Destacaria dos elementos clave: la excelencia en el
servicio a las familias, por una parte; y la innovacioéon y
diferenciacion, por otra. Partiendo de esa base, nuestros
proveedores, mediadores y clientes son los verdaderos
impulsores de nuestro crecimiento.

Parece que Decesos va hacia la personalizacion
de la oferta...

Todo parece indicar que la paquetizacion de ofertas,
personalizadas y adaptables a distintos momentos de la vida del cliente son
cada vez mas atractivas y tienen mayor recorrido de futuro. El cliente quie-
re sentir que es dueno de su compra y que paga por algo pensado para é€l,
no para quien se lo ofrece. Y esto también es una gran oportunidad para los
mediadores, pues el asesoramiento personal es fundamental para que el
cliente se sienta satisfecho, emocionalmente, con los productos que adquie-
re y el seguro de Decesos, en este sentido, no es ninguna excepcion.

Tradicionalmente el seguro de Decesos estaba en manos de
los agentes. {Sigue siendo asi?

Es verdad que tradicionalmente el seguro de Decesos se ha apoyado
mucho en la figura del agente afecto, en redes exclusivas y mediadores
especializados en este ramo. Sin embargo, en los ultimos anos, la participa-
cion de otros canales es cada vez mayor. Esta evolucion es especialmente
visible en el canal de bancaseguros y en corredores, donde la presencia de
este ramo hace unos anos era muy puntual. Uno de los principales motivos

Hay que evitar
quedarse conla
imagen mas
visual dela
comparativa,
que es el precio

Hablando claro

de que eso sea asi es por la entrada
progresiva en este ramo de compa-
nias generalistas que han empezado
a incorporar Decesos entre sus pro-
ductos estratégicos, unido a la opor-
tunidad de cruzar carteras de otros
ramos para fidelizar y rentabilizar
clientes.

éSe puede decir que la pri-
ma nivelada es la modalidad
mas adecuada para su comercia-
lizacion a través de corredores?
No necesariamente, depende
de la edad de las personas a asegu-
rar, de su perfll, de su capacidad de
pago... Para personas relativamente
jovenes existen tarifas mixtas muy
atractivas, que buscan un buen equi-
librio entre 1o que el cliente esta dis-
puesto a pagar y su percepcion del
riesgo y del servicio que contrata. En
cualquier caso es importante que la
nivelacion de la prima aparezca a
una edad no muy tardia, de lo con-
trario se le hace un flaco favor al
cliente trasladando todo el peso de
la prima a los ultimos afios de vida,
cuando su capacidad de pago puede
verse muy mermada.
CARMEN PENA
Foros: PABLo MORENO



Vision de experto

Raul Vera, director tecnico
de Tucorreduriadeseguros.com

Decesos, un producto
RENTABLE
para el corredor

A los corredores que se estén planteando entrar en Decesos,
Raul Vera, director tecnico de Tucorreduriadeseguros.com les
dice que “si busca un producto que sea rentable, con poca
gestion de siniestros, que proporcione una cartera estable y
sostenible en el tiempo, este ramo sin duda debe estar el
primero de su lista". Aunque las primas pequerias nunca han
atraido alos corredores, ‘‘con una buena planificacion se
puede comercializar el producto con un volumen suficiente
para conseguir una rentabilidad bastante atractiva”, afirma
Vera.



Sorprende del ramo de Decesos que aungue esté ase-
gurada el 60% de la poblacion, siga creciendo. Segun Raul
Vera, director técnico de Tucorreduriadeseguros.com, eso
es sintoma de que “tiene una fortaleza incuestionable. Algo
que sabe bien €l que comento a trabajar en seguros hace
16 anos en una compania especialista en Decesos, “desde
que entré en el mundo de los seguros llevo este ramo gra-
bado a fuego”. Cuando dejo la comparia para hacerse
corredor, considerd que “era importante la especializacion
para poder sobrevivir a los grandes brokers y corredores”.
Por eso, cuando empezo6 a pensar su plan de empresa 'y cual
era su especializacion, lo tuvo claro “solo podia ser el mejor
en un ramo. Aquel que dominaba por encima de todo y que

me llevo a ganar el premio Piniés del curso 2013-
2014 gracias a mi tesis. Yo conocia el producto v,
sobre todo, la rentabilidad que puede ofrecer una
cartera de seguros de Decesos”.

Sin embargo, no fue facil al principio. “Tuvi-
mos que afrontar una inversion muy grande hace
tres anos. Pero confiabamos en el ramo e inverti-
mos gran parte de nuestros ahorros personales en
crear un sistema. Al principio, como todo negocio,

Es importante que las
aseguradoras sigan desarrollando

el producto, dotandolo cada vez
de mas servicios para atraer a un
sector de la poblacion mas joven

perdiamos dinero pero creciamos en lo que haciamos, luego llegaron mejo-
res acuerdos con companias y pudimos invertir mas y crecer mas. Hace un
ano, llegamos a nuestro punto de equilibrio después de dos anos donde
gastabamos mas que ingresabamos. Ahora tenemos un beneficio y cartera
de asegurados bastante consolidada y seguimos creciendo mucho. Para
aguantar todo este proceso, se debe confiar mucho en lo que uno hace”.
En Tucorreduriadeseguros.com han apostado muy fuerte por este ramo
que representa el 60% de su cartera. Vera explica que aunque parezca increi-
ble “no nos gusta nada el ramo de Autos (que supone no mas del 5%), solo
hacemos este seguro a clientes que tengan al menos otra poliza con nosotros”.

Vision de experto

Lo tiene claro, sigue apostando por el
ramo de Decesos en donde van a
intentar duplicar su produccion el
ano que viene. Para ello, realizaran
“una fuerte inversion en personal y
marketing”. Sin embargo, no se olvi-
dan de la diversificacion y también
estan empezando “a crecer fuerte-
mente en otros ramos que nos pare-
cen interesantes y en los que pode-
mos competir con grandes broker.
Buscamos nichos de mercado en los
que poder destacar, especializarnos
y ser los mejores”.

HACIA LA ASISTENCIA FAMILIAR
Este ano, el director técnico de
Tucorreduriadeseguros.com espera
que siga creciendo y mejorando, “es
un ramo muy maduro y las asegura-
doras y mediadores tienen puesta la
vista en él. Gracias a eso, el producto
sigue mejorando, ampliando cober-
turas y servicios para la familia, en
definitiva sigue evolucionando hacia
lo que ya se denomina Asistencia
Familiar”. Precisamente ese es uno
de los mayores retos del ramo, “saber
atraer a las personas que no se plan-
tean contratar el seguro de Decesos.
Para ellos sera fundamental el desa-
rrollo de nuevas coberturas sociales
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que cubran necesidades en vida. Parece que esta todo inven-
tado pero no es asi. Por ejemplo, ahora que se habla tanto de
la dependencia no conozco ninguna aseguradora que en la
poliza de Decesos permita anadir un capital que cubra esta
contingencia”.

En opinion de Vera, “ahora tenemos una poliza de asisten-
cla familiar, donde las companias facilitan a los asegurados
interesantes servicios que pueden ser utilizados en vida. Ya no
es todo pagar y pagar hasta que te mueras. De este modo se
accede a un segmento que no ve atractiva la contratacion solo
para que le entierren”. No obstante, se muestra a favor de que
“aunque todos estos servicios tienen un coste
extremadamente pequeno comparado con lo que

ofrecen, yo dejaria en manos de los asegurados €l En Tucorreduriadeseguros.com se
poder contratarlo o no, ya que muchas companias ha apostado muy fuerte por este
han tendido a _p,aquet_lzaﬂo_y en la practica supone ramo, que representa el 60% de su
una contratacion obligatoria”. cartera

Sin embargo, no se muestra partidario de que
este seguro se combine con un producto de Aho-
rro. “Entiendo que el que quiera ahorrar debe hacerse un seguro de Ahorro
a parte, ya que nada tiene que ver con los Decesos. Pero si que hay una cosa
relacionada con esto que exponia en mi tesis. Y es la devolucion o traspaso
a otra comparniia del capital pagado de nivelacioén mas intereses. En la prac-
tica supone un ahorro que se queda la compania. Si uno hace una prima
nivelada, el capital a pagar se compone de la parte de riesgo y de la parte
de nivelacion. Esa nivelacion la compania debe hacer las consiguientes
reservas matematicas que la ley estipula. Si 20 anos después, por las cir-
cunstancias que sean, €l cliente decide cambiarse. Va a perder todas las
primas de la parte de nivelacion que ha pagado durante esos anos. Con lo
cual, el beneficio se ha multiplicado en la compania. La solucion seria a
priori sencilla: Que el legislador obligue a las companias a dotar de valores
de rescate o traspaso en las polizas. Creo que se perdio una gran oportuni-

dad en la ultima modificaciéon de la
ley. No soy actuario y desconozco la
dificultad que tendria técnicamente.
Lo que si sé a ciencia cierta es que
es posible. Este tipo de prima nive-
lada ya existié en el mercado, lo
comercializaba la compania en la
que empece a trabajar. Si ellos pudie-
ron hacerlo y el producto durd varios
anos, es que es posible. Luego la
compania se alid con otra asegura-
dora y dejo de comercializar el pro-
ducto para pasar a vender los segu-
ros de su aliado estratégico. Una
pena, porque era una gran poliza”.

RENTABLE Y CON POCA GESTION

A los corredores que se estén
planteando entrar en este ramo, Raul
Vera les dice que “si busca un pro-
ducto que sea rentable, con poca
gestion de siniestros, que pPropor-
cione una cartera estable y sosteni-
ble en el tiempo, el ramo de Decesos
sin duda debe estar el primero de su
lista. Muchos corredores se estan
dando cuenta de esto y las compa-
Nnias también estan dando cursos de
formacion y charlas para trasladar a
los corredores la importancia de
tener un buen porcentaje de cartera
en este ramo. Me parece imprescin-
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dible la formacion de la red comer-
cial por parte de las aseguradoras; y
que los mediadores formen a sus
colaboradores y empleados”.

Fl creciente interés de los corre-
dores por este ramo, segun Vera, se
nota en que “cada vez hay mas com-
petencia a través de canales como €l
deintemet, donde hay mas corredurias
y agencias que se suman a la venta
del producto. Desde nuestro punto de
vista hay margen en el producto para
negociar con las companias una
buena remuneracion para el corredor
que haga posible que la comerciali-
zacion del mismo sea rentable. Las
primas pequenas nunca han atraido
a los corredores, pero con una buena
planificacion se puede comercializar
el producto con un volumen sufi-
ciente para conseguir una rentabili-
dad bastante atractiva”.

No obstante, el director técnico
de Tucorreduriadeseguros.com
advierte de que “es un ramo compli-
cado de contratar, el asesoramiento
personal y la profesionalidad del
corredor debe ser clave. Me he encon-
trado muchas veces con mediadores
que venden la prima natural de una
compania diciendo que nunca le va
a subir. No se pueden hacer estos

El legislador deberia obligar
a las compaiiias a dotar de
valores de rescate o

traspaso en las pélizas
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atropellos porque las consecuencias para €l cliente son
devastadoras a largo plazo. La pérdida de imagen para
los mediadores por este tipo de acciones es imperdonable.

El corredor, como en otros ramos, debe ser integro
y, dentro de su criterio, explicar las diferentes modalidades
de primas, para que el cliente pueda tomar una decision
conociendo toda la informacién del ramo. El 90% de los
clientes que contactan con nosotros, no sabe que existen diferentes modali-
dades de prima. Los asegurados deben saber que si contactan con un corre-
dor, que es un profesional del seguro, se les va a blindar toda la informacion
necesaria y el asesoramiento imparcial para que tome la mejor decision”.

Otra dificultad es la busqueda de personal cualificado para comercia-
lizarlo. “Eis muy dificil encontrar perfiles para este producto y ademas muy
lento de implementar debido a la gran cantidad de formacidén que necesita
una persona para estar plenamente preparada”.

LOS COMPARADORES, UNA HERRAMIENTA UTIL

En opinion de Raul Vera, “los comparadores son una magnifica herra-
mienta que ha simplificado mucho al cliente la busquedas de oferta y al
mediador encontrar clientes potenciales. L.a sociedad cada vez demanda mas
informacion, y quiere conocer precios antes de mantener un primer contacto
con un comercial. Por otro lado los mediadores amplian su circulo territorial,
multiplicado exponencialmente las oportunidades de venta. Como cualquier
herramienta, los comparadores se deben saber usar, ya que solo nos muestra
el precio y alguna comparacion de cobertura. Es imprescindible que un pro-
fesional/mediador te explique las diferentes ofertas para que €l cliente elija
la que mejor se adapte a las necesidades y particularidades de su familia.
Guiarse exclusivamente por €l precio es un gran error. Por ejemplo, nosotros
vendemos mucho prima nivelada, a contracorriente del mercado, porque no

buscamos el seguro mas barato sino el mas conveniente”.
CARMEN PENA
Foros: IRENE MEDINA
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El caso Magrudis ha
supuesto una autentica
crisis sanitaria que ha
abierto el debate sobre
lanecesidad de
establecer un seguro

de RCparalas
empresas de
alimentacion. Aunque
la obligatoriedad
suscita dudas en el
sector, los
profesionales si son
partidarios de que se
exija a estas
companias un capital
minimo asegurable,
toda vez que cualquier
incidente puede
afectar a numerosas
personas y disparar los
costes. Ademas, instan
a que la voz del sector
sea escuchada para
poder establecer unos
requisitos
consensuados de
manera profesional.

El caso MAGRUDIS
abre el debate sobre la

necesidad de unas garantias
minimas asegurables




A pesar de que las consecuencias de este caso son muy lamentables
(con tres muertos, siete abortos y cientos de intoxicados, hasta la fecha),
Adrian Benito, director de Responsabilidad Civil de Markel, quiere dejar cla-
ro en primer lugar que “la industria alimentaria espariola es ejemplar, con una
alta calidad y un reconocido prestigio a nivel internacional”. “El ano pasado
se exportaron 23,5 toneladas de carne fuera de Espana y no hubo ningun caso
ni de triquinosis, ni de peste porcina africana”, resalta, por lo que considera
que el incidente de la listeriosis en la carne mechada ha sido “excepcional”.

Para Ana Munoz, socia de Ponce y Mugar, precisamente esa seguridad
del sector, con multiples controles en todas las fases, provoca que las em-
presas no consideren que necesitan una RC que asegure grandes cantida-
des: “El propio empresario esta confilado en que esto no va a pasar’.

Sin embargo, “en todos los sectores también esta el que coge atajos”,
destaca Roberto Vazquez, director-gerente de Tecase Correduria, para quien
esta situacion se ha producido porgue no se ha cumplido con los controles
especificos y los tramites legales pertinentes. “El empresario no ha puesto
los medios que le obliga la ley, y cuando eso se produce, ocurre 1o que ocu-
ITe, Pero son casos excepcionales”, sentencia.

En esta linea Adrian Benito incide en que las irregularidades en Ma-
grudis “son muy notables”, por lo que a su entender no se trata de un “hecho
accidental”: “Todo apunta a que esta empresa ha cogido varios atajos para
vulnerar la legalidad y vulnerar todo tipo de controles”.

Sin embargo, cuando se produce un caso el numero de afectados pue-
de dispararse y eso hace que Roberto Vazquez sea partidario, como ocurre
en otros sectores, de que las empresas de alimentacion deban tener una
suma minima asegurada. “LLo que no se puede dejar es al arbitrio del em-
presario su cobertura de RC”, considera, porque a su parecer muy pocos
son conscientes de los riesgos que corren.

FALLOS ADMINISTRATIVOS
Pero los profesionales también quieren resaltar que la empresa no es
la iinica que no ha cumplido. “Lo primero que ha fallado es el autocontrol,

Ana Munoz.

Roberto Vazquez.

Adrian Benito.
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pero ¢,como es posible que una acti-
vidad empresarial empiece en 2015
y hasta el 2018 no sufra ninguna ins-
peccion por parte de la Junta de An-
dalucia, que es la entidad competen-
te para vigilar?”, se cuestiona Benito,
toda vez que las inspecciones sobre
alimentacién se deben hacer cada
18 meses. “Por lo tanto, también hay
qgue pensar que puede haber una
cierta responsabilidad por parte de
los poderes publicos, en este caso, el
Ayuntamiento de Sevilla y la Junta
de Andalucia”, valora. “Incluso estu-
vieron haciendo una reforma para la
cual no pidieron licencia de obra
mientras que la fabrica estaba en
funcionamiento”, se lamenta.

En este sentido, pone sobre la
mesa que la Administracion Publica
tiene que velar por que las normas
se cumplan. “Las normas estan, el
problema es que no se revisan. L.os
Oorganismos no cumplen las mismas
normas que ellos mismos imponen”,
anade Vazquez.

Con todo, el director de Res-
ponsabilidad Civil de Markel tam-
bién llama la atencion de que tres
meses antes de que se declarara esta
alerta, el Instituto Carlos III habia
emitido un informe senalando que la
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listeriosis era un problema grave en Europa y que no
se estaba tratando adecuadamente por parte de los
poderes publicos para poner medidas de control.
“Quiza estos 300 afectados que lamentablemente
tenemos, y el otro brote que ha vuelto a surgir que
proviene de otra empresa, nos ponga a todos sobre
alerta para mejorar la prevencion”, confia.

¢SEGURO OBLIGATORIO?

De hecho, el que pueda haber una responsabili-
dad por parte de las Administraciones Publicas y ten-
gan que pagar indemnizaciones, puede impulsar a
estas a imponer un seguro obligatorio, tal y como ha
reclamado Facua-Consumidores en Accion para regu-

‘A mi crear un seguro obligatorio no
me importa siempre y cuando se
consulte al sector asegurador”.

lar que todas las empresas alimentarias cuenten con
una pdliza y tengan que aportar cantidades a un fondo
de garantia que cubran indemnizaciones economicas
derivadas de intoxicaciones alimentarias.

“Creo que la ley deberia, si no entrar en un obli-
gatorio, si exigir unos minimos para las aperturas en las licencias”, insiste
el director-gerente de Tecase Correduria. “Para cualquier actividad que ten-
ga que ver con €l publico y con la salud tendria que haber unas garantias
minimas asegurables”.

Munoz se muestra, no obstante, escéptica, pues ya en 1984, apenas tres
anos después de la crisis de la colza, la Ley General para la Defensa de los
Consumidores y Usuarios establecio que el Gobierno “adoptaria” un sistema
obligatorio de seguro y fondo de garantia para pagar indemnizaciones, pero
que finalmente no se desarrollo.

Ademas, para Adrian Benito, director de Responsabilidad Civil de Mar-
kel, la obligatoriedad es muy compleja, ya que primero tiene que pasar por
un tramite legislativo, estudiandose en las Cortes para ser autorizado. A 1o
que hay que sumar que un seguro obligatorio conlleva crear un fondo, como

Adrian Benito

en la responsabilidad medioambien-
tal que se esta construyendo con un
8% sobre la prima neta de la podliza
que se le carga en el recibo al cliente.
“Pero cuidado a la hora de pedir se-
guros obligatorios. Pensemos que no
tenemos un legislador, sino 17 [Co-
munidades Autdnomas], sin contar
con ayuntamientos, por lo que se
pueden crear diferencias”, recuerda.

También aprecia que al final se
puede crear una dicotomia si el poder
legislativo establece que hay que te-
ner un seguro obligatorio, pero el sec-
tor asegurador no esta en condicio-
nes de poder asumirlo. “A mi crear un
seguro obligatorio no me importa
siempre y cuando se consulte al sec-
tor asegurador”, matiza y propone
que lo que hay que buscar siempre
es que el asegurado esté bien prote-
gido, que los consumidores tengan
una seguridad, que los empresarios
puedan seguir trabajando. ..

Por eso, la socia de Ponce y Mu-
gar, propone gue si no una obligato-
riedad, como en Autos, si podria es-
tablecerse una responsabilidad a
terceros, proteger al ciudadano con
una cobertura minima, ya que la res-
ponsabilidad de las empresas que
fabrican y distribuyen alimentos es

S



muy grande y no siempre estan lo suficientemente
asegurados.

PRIMAS MAS ALTAS

Esa alta carga hace que, el corredor deba tener
un importante papel ante el empresario, explicandole
qué riesgos puede tener e instandole a adoptar las
medidas de autocontrol y protecciéon a sus clientes
adecuadas: “Porque pueden pasar incidentes, y desde
luego el mejor seguro es el que no se utiliza, pero hay
que tenerlo adecuado a sus necesidades para estar
protegido y que puedan responder a sus obligaciones”,
sostiene Ana Munoz, socia de Ponce y Mugar.

Para Roberto Vazquez, director-gerente de Teca-
se Correduria, sin embargo, el principal escollo es que
los empresarios pyme acepten RC con importes altos.
En cualquier caso, aboga por que la Administracion
haga algun tipo de seguro consorciable o exigir pdlizas

“El gerente de riesgos deberia
incidir mas en la cobertura de
responsabilidad civil, segun
actividad y positivarla”. Ana Muioz

con un minimo asegurado, “porque al empresario se le exige lo razonable,
pero cuando ocurre algo tan grave, debe entrar la Administracion”, aduce,
toda vez que ni siquiera polizas muy altas pueden cubrir determinadas crisis

alimenticias.

Con todo Ana Munoz considera que en una actividad tan sensible no
hay que escatimar en cobertura asegurada, porque, ademas, al existir muy
poca siniestralidad la prima por cantidades aseguradas bajas o altas no se

diferencia en exceso.

“La siniestralidad en RC es pequena, 1o que hace que las cuantias sean
relativamente pequenas, por €so, las tasas van en funcion de las estadisticas”,
corrobora Roberto Vazquez, quien precisa que, segun los datos, la RC esta
trabajando en menos de 50.000 euros, lo que permite no subir excesivamen-

te las primas.

Ademas, Adrian Benito también aprecia que los distribuidores, aun sin
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tener conocimiento del estado del
producto, pueden tener cierta res-
ponsabilidad, pues la ley general para
la salud de los consumidores y la ley
de productos seguros establecen que
se puede demandar a toda la cadena
de produccioén. “Hay que tener en
cuenta que la RC de Productos es una
RC cuasi objetiva”, comenta, y que
en el sector alimentario solo se exo-
nera de responsabilidad al empresa-
110 POT seis causas (dos menos que en
cualquier otro sector, menos el farma-
céutico, es decir, con medidas de se-
guridad extra). “Por eso es tan impor-
tante la garantia de productos en el
ambito de la fabricacion y de la dis-
tribucion”.

CLAUSULAS DE EXTINCION

“Claramente creo que el 90% de
las empresas esparnolas, tienen insu-
ficiencia aseguradora”, sefiala Mu-
Noz, pues no pueden pretender que
con podlizas bajas se cubra todo en
ciertos casos, sino solo hasta la suma
asegurada, el resto va contra el patri-
monio de la persona. Ademas, recuer-
da que las aseguradoras no pagan
inmediatamente las indemnizacio-
nes, sino que tiene que haber una
demanda legal.
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Efectivamente, Vazquez destaca que legalmente la Responsabilidad
Civil no es un seguro directo, y requiere por contrato que al cliente le de-
manden, le obliguen a pagar vy llegue del juzgado la orden de ejecucion y
una obligacion de depdsito en el juzgado.

Ademas, en el caso de Magrudis se puede incu-
rrir en dolo por las aparentes irregularidades que tie-
ne, lo que, de confirmarse, dejaria exenta a la asegu-
radora del pago de indemnizaciones, por lo que
“podrian incluirse en este caso clausulas de extincion
clarisimas”, alega Benito, quien quiere dejar claro que
el seguro de RC no protege al perjudicado, protege
el patrimonio del asegurado por la obligacion de tener
que indemnizar a un tercero.

Efectivamente, la socia de Ponce y Mugar sefna-
la que muchos empresarios confunden el seguro de
Accidentes, que es directo y se paga al perjudicado,
con el de RC, que es una proteccion a la empresa, ya que Si no se tiene
suficiencia en la suma asegurada se va a ir contra el patrimonio.

POSITIVAR LA RC

Ademas, valora que hay que dejar claro a los clientes lo que es una RC
de Productos, que se puede ampliar la poliza con unas coberturas adicio-
nales (retirada de productos, uniéon y mezclas. . .) “y que el empresario tiene
una responsabilidad muy grande a la hora de contratar una poliza adecua-
da y con una suma asegurada suficiente”.

Fl director-gerente de Tecase Correduria se queja de que €l 90% de las
RC, quitando las grandes multinacionales, va en un paquete de Multirries-
go. “Tengo la percepcion que venden el resto de garantias y la RC es en la
gque menos se incide”. El problema que ve es que en ocasiones los seguros
estan muy paquetizados y si el cliente quiere incluir RC le incrementa sen-
siblemente el costo del aseguramiento.

“El gerente de riesgos, sin especificar cual, deberia incidir méas en la

responsabilidad civil para positivar-
la”,insta Ana Munoz, socia de Ponce
y Mugar, quien considera que en
otras coberturas se incide mas y ha-
bria que poner mas énfasis en RC,
sobre todo en algunas empresas que
tienen determinadas actividades.

Para el director de Responsabi-
lidad Civil de Markel es fundamental
conseguir que el cliente explique
bien su actividad, con todos los ma-
tices que tenga: si se exporta, a quién
van dirigidos sus productos, los con-
troles de calidad que se emplean.. .,
porque es la forma de conocer a la
perfeccioén los riesgos inherentes y
realizar la poliza adecuada.

LEGISLAR CON EL SECTOR

En cualquier caso, los asisten-
tes a la mesa redonda de Pymesegu-
ros vislumbran que toda esta crisis
sanitaria podria servir para concien-
ciar a los empresarios y para que los
corredores diesen a conocer su papel
fundamental para un buen asegura-
miento. Sin embargo, Ana Munoz
aprecia que es muy dificil competir
con los bancos, que dan los créditos
a las empresas y les colocan polizas
insuficientes para abaratar la prima,
pues no tienen un conocimiento pro-
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fundo de la materia.

“Es una cuestion de gerencia de riesgo, €l em-
presario tiene que mentalizarse de que por llevar ade-
lante su actividad tiene una serie de riesgos”, COrro-
bora Adrian Benito, director de Responsabilidad Civil
de Markel.

Ademas, Roberto Vazquez, director-gerente de
Tecase Correduria, considera que es fundamental que
se cuente con los profesionales del seguro a la hora
de legislar sobre la materia, porque son los que co-
nocen el tema en profundidad, pues dentro de las
Administraciones Publicas hay “mucho profano” en

Seguros.

En este sentido, Adrian Benito recuerda como
cuando la Junta de Andalucia hizo la ley de especta-
culos y de actividades recreativas al principio solo
pedian para los eventos un seguro de accidentesy “a

“Para cualquier actividad que tenga
que ver con el publico y con la salud
tendria que haber unas garantias
minimas asegurables”.

Roberto Vazquez

fuerza de presionar el sector lo pudimos cambiar a
un seguro de RC”. El quid de la cuestion, a su enten-
der, es que todos los intervinientes (clientes, companias, corredores, admi-
nistraciones...) tengan claro cuales son las reglas y que sean viables.

Munoz pone en valor el papel de los corredores: “Cumplimos una fun-
cion social porgue con nuestra forma de asesoramiento evitamos a la ad-
ministracion toda esta serie de problemas”. Por eso reclama cierta protec-
ci6n de los organismos publicos, pues en muchas ocasiones actiuan como
“salvacion” de empresas y administraciones.

“Y ademas les quitamos trabajo y responsabilidad”, afiade Roberto
Vazquez. En el caso concreto de Magrudis, cree que la Administracion va
a tener que hacer frente a unas indemnizaciones que, con una buena ge-
rencia de riesgos, serian infinitamente menores.

Benito coincide que la labor del corredor “es fundamental e impres-

LT

cindible”: “Es el que tiene que alertar al empresario, advertirle de los riesgos
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e instarle a desarrollar controles”,
precisa.

“Por eso se van a ver mas casos
como este”, aclara la socia de Ponce
y Mugar, toda vez que la misién de
asesoramiento para cubrir bien los
riesgos no se harealizado. “INosotros
tenemos que abogar por lo que ha-
cemos bien y por seguir nuestro ca-
mino haciendo las cosas bien he-
chas. Tenemos que ser 1mas
exigentes”, propone, a la vez que
darse a conocer al publico, pues mu-
cha gente no sabe ni que existen
estos profesionales.

“Es que es complicado, porque
el sector seguros es uno de los gran-
des desconocidos dentro del mundo
financiero, no solamente para los
empresarios, sino para el consumi-
dor de a pie”, ratifica el director de
Responsabilidad Civil de Markel,
quien aprecia que ni siquiera las ad-
ministraciones publicas ni “lamen-
tablemente muchos jueces tienen
formacién aseguradora”.

AITANA PriETO / CARMEN PENA
Foros:Irene MEDIA

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




Mas a fondo

Un 13% de los autonomos
opta por planes de
PREVISION privados

El estudio ‘El trabajador autonomo ante la prevision social’, elaborado por la Federacion de Trabajadores Autonomos
ATA, en coordinacion con Fundacion Mapfre pone de manifiesto que el colectivo de los auténomos no esta
concienciado sobre sus necesidades futuras y sobre sus derechos y coberturas actuales. Ademas se indica que existe
un 13,2% de los encuestados que prefiere contratar planes de prevision privados antes que ampliar su base de
cotizacion a la Seguridad Social. Respecto al tipo de producto que mas contratan, el principal son los planes de
pensiones (41,2%), seguido de la asistencia sanitaria (28,3%), el 13,9% opta por planes de ahorro y el 11,5% por las

mutuas de accidentes de trabajo y enfermedades profesionales.
W

Tal y como desvela el informe, que pretende analizar a los trabajadores
autonomos en lo referente a las prestaciones sociales que perciben, los miem-
bros de este colectivo contribuyen en ocasiones doblemente al sistema de
Seguridad Social, pues aquellos que tienen trabajadores a su cargo abonan
tanto las cantidades correspondientes como auténomos, como la parte que

como empleadores han de dar por sus empleados.

No llega al tercio los empresarios que estarian dispuestos a ofrecer una
solucion de ahorro complementario a sus empleados (31%). En esta dimen-
sion del doble papel como trabajadores y como empleadores de los auto-
nomos juegan una importante funcién los costes, pues cuando se pregunto

a los participantes sobre si estarian
dispuestos a ofrecer dichas solucio-
nes de ahorro complementario a sus
empleados si fueran estos los que
asumieran los gastos, el porcentaje
de cuestionados favorables se eleva
al 37,3%.

Otro de los aspectos analizados
versa sobre las cotizaciones sociales
que pagan los autonomos. Historica-



mente, como reconoce el estudio, la tendencia del colectivo ha sido cotizar
por la base minima (944,40 euros), 1o que podia ser un problema al tener que
hacer frente a algun contratiempo y cobraban las correspondientes presta-
ciones en funcion de la base cotizada. De hecho, apenas un 7,9% de los en-
cuestados escogen bases de cotizacion superiores a los 2.000 euros al mes,
cuestion que, ademas, esta muy condicionada por la edad de los cotizantes,
ya que cuanto mas cerca estan de su retiro, optan por cotizaciones mas altas.

Dados los inconvenientes en caso de surgir algun problema que parali-
ce su actividad laboral, desde ATA se ha querido preguntar qué lleva a los
trabajadores autonomos a seguir optando por cotizar por esa base minima.
Un amplio porcentaje de los encuestados (38,2%) reconocen que no estarian
dispuestos a ampliar su base de cotizacion porque no tienen ingresos sufi-
cientes, mientras que el 28,7% lo haria dependiendo de las coberturas que
reciben, asi como las mejoras de las mismas. Un 13,2% no lo haria porque
piensa que es mejor contratar planes de prevision privados, mientras que el
9,2%, que considera que las mejores prestaciones son las publicas y estarian
dispuestos a cambiar su base de co-

Apenasel1l,4%
delos
autonomos
cree tener
bastante o
mucho
conocimiento
sobre las
prestaciones
que generan
sus
cotizaciones

tizacion si las prestaciones sociales

PROPORCION DE LA MUESTRA SEGUN SI ESTARiA'DISPUESTO
O NO A CAMBIAR SU BASE DE COTIZACION

mejoraran.
SILAS PRESTACIONES SOCIALES MEJORARAN
A MAS EDAD, "'
MAYOR COTIZACION No, cotizo por la minima porque no tengo ingresos 482
Lo que esté claro es que a menor suficientes para cotizar mas “
edad del autobnomo, mas baja es su ) )

; O Dependiendo de las coberturas que incluyesen, asi como 58 7
cotizacion. A pesar de que en todos las mejoras de las mismas >4
los grupos de edad la base de cotiza-

13,2

cién minima es la mayoritaria, se ob-
serva que segun aumenta el grupo de
edad, también sube el numero de
autonomos que eligen cotizar por ba-
ses superiores. De los menores de 25
anos, el 85,1% cotiza por la base mi-

NS/NC

Total

5i, considero que las mejores prestaciones son puablicas 5.2

Mas a fondo

nima, frente a un 42,6% de los mayo-
res de bb anos. De hecho, en el grupo
de 26 a 39 anos hay un aumento sig-
nificativo del porcentaje de autono-
mos que eligen una base superior a
la minima.

Por eso se han instaurado me-
canismos encaminados a fomentar
un adelantamiento de la subida de las
bases de cotizacion, estableciéndose
para este 2019 una base maxima de
2.077,80 euros para los autéonomos
mayores de 47 anos, cuyas bases an-
teriores no hayan superado los 2.052
euros. Salvo algunas excepciones,
para los mayores de 47 también se
eleva la base minima a 1.018,50 euros
ya 1.214,10 euros para los que, supe-
rando los 50 afios, sean autdonomos
societarios 0 hayan tenido mas de
diez trabajadores dados de alta.

Segun el analisis, este fendmeno
se puede deber a que cuanto mas jo-
ven se es, mas lejano esta el momen-
to de dejar de trabajar y mas baja la
percepcion del riesgo de sufrir cual-
quier contratiempo. Para un autéono-
mo menor de 25 anos la jubilacion no
es una preocupacion, no es algo a
tener en cuenta, pero a medida que
se avanza en edad vy la fecha de reti-
10 se va acercando, se empieza a pen-



Mas a fondo

sar mas en el futuro y en la proteccion social. Algo 16gico ya que, con la cer-
cania de la jubilacidon, se hace cada vez mas relevante la cuantia de las
pensiones que esta ligada a la cotizacion de la vida laboral del trabajador.

Algo similar ocurre con la contratacion de coberturas y servicios de
proteccion privados. La cifra de los que contratan este tipo de productos
aumenta con la edad. El 41,7% de los encuestados ha adquirido alguno de
estos servicios, al menos como apoyo a las prestaciones publicas, siendo los
mayores de bb anos los que en mayor medida disponen de ellos (46%), frente
a apenas el 11,6% de los menores de 25 anos.

Respecto al tipo de producto que mas contratan, el principal, con diferen-
cia, son los planes de pensiones (41,2%), seguido de la asistencia sanitaria
(28,3%). E1 13,9% opta por planes de ahorro y el 11,5% por las mutuas de acci-
dentes de trabajo y enfermedades profesionales.

BAJA VALORACION DEL SISTEMA
Ante esta situacion se hace necesario evaluar €l conocimiento que los
autonomos tienen y creen tener sobre cuéales son

El 41,7% de los
encuestados
tiene un
producto de
proteccion
privado, siendo
los mayores de
55 anos los que
en mayor
medida
disponen de
alguno

los derechos que se derivan de sus cotizaciones.
Tan solo €l 11,4% de la muestra cree tener bastan-
te o mucho conocimiento sobre las prestaciones
que se derivan de sus cotizaciones, siendo supera-
dos por un 14,8% que cree no tener ningun cono-
cimiento. Son una gran mayoria los que piensan
Jue no poseen un conocimiento suficiente de estas
prestaciones y solo un 33,7% considera que sabe
lo basico sobre el asunto.

Asistencia sanitaria privada

Plan de ahorro

Teniendo en cuenta que casi el 60% de los
encuestados llevan mas de diez anos al frente de
SuS negocios, y por lo tanto han vivido los recientes
cambios y mejoras implementadas en €l sistema
para el colectivo, llama la atencion que manifiesten
tener tan poco conocimiento de la relacion entre

Mutuas de accidentes de trabajo
y enfermedades profesionales

Otros

NS/NC

PROPORCION DE LA MUESTRA SEGUN EL TIPO
DE SEGURO/PLAN/OTROS PRIVADOS QUE TIENEN
CONTRATADOS PARA CUBRIR LAS NECESIDADES

Plan de pension [ 1.2
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pago y prestaciones, dado lo novedo-
so de las medidas y del interés que
deberian suponer para €llos.

También se ha analizado la va-
loracion de los trabajadores autono-
mos sobre el sistema de prestaciones
sociales. Los encuestados suspenden
a la Seguridad Social, pues €l 59,8%
no le da ni un suficiente. Hay un con-
siderable 16,3% que creen que el sis-
tema es muy deficiente frente a tan
solo un 12,1% que lo califican como
notable o sobresaliente.

Asi las cosas, un contundente
62,6% de los auténomos de la mues-
tra consideran que el sistema espa-
nol esta por debajo o muy por deba-
jo del que tiene el resto de paises
europeos. No hay que pasar por alto
que en algunos paises las cuotas a
pagar son mas flexibles o mas bajas
en comparacion, pero tampoco que
las coberturas son inferiores y, en
muchos casos, ligadas a aportacio-
nes voluntarias, incluso algunas co-
berturas, como la de cese de activi-
dad, que no es obligatoria en ningun
otro pais y en numerosas ocasiones
es una prestacion inexistente. Ade-
mas, como recuerda ATA en el infor-
me, hay que valorar que Espana es
el unico Estado en el mundo que

S
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MEJORAR EL CONOCIMIENTO

ATA concluye su
estudio destacando
que el principal
problema que se
aprecia en el
colectivo respecto a
la prevision social es
su desconocimiento o
desinformacion en lo
relacionado con las
prestaciones sociales
que tienen incluidas
en su base de
cotizacion.

Un factor que se
sustenta también en
los datos del Consejo
General de los
Gestores
Administrativos de
Espana: un 73% de
los autonomos
espanoles recurre a
servicios de gestoria
para administrar
estas cuestiones
referentes a su
proteccion y
fiscalidad. A

diferencia del
trabajador por cuenta
ajena, los autonomos
cuentan con la carga
extra de tener que
gestionar de manera
individual sus
obligaciones frente a
la Administracion, y
mayoritariamente
recurren para ello a la
figura del gestor.
“Pero derivar estas
tareas a la figura del
gestor no deberia
conllevar un
desentendimiento del
ambito de la
proteccion y sus
prestaciones,
consideran desde la
organizacion de
trabajadores por
cuenta propia.

Por ello, proponen
que se emprenda una
campana de
concienciacion para
empoderar al

colectivo de los
autonomos y generar
mayor conciencia de
sus derechos y
deberes en cuanto a
prestaciones sociales
se refiere. Asi, creen
que se debe hacer un
esfuerzo por facilitar
el acceso a la
informacion del
colectivo de los
autéonomos para atajar
el desconocimiento
evidente que
muestran los datos
analizados en este
estudio.

“El pablico objetivo
de una potencial
campana de
informacion seria
diverso, siendo clave
informar a los
principales afectados,
los autonomos, pero
también abordando el
sector de la gestoria
como eje transversal

Un 31% de los
empresarios
autonomos estarian
dispuestos a ofrecer
una solucion de
ahorro
complementario a
sus empleados

y principal encargado
de las obligaciones
de los trabajadores
por cuenta propia.
Asimismo, esta
campana de
informacion seria
susceptible de ser
realizada tanto por
organismos publicos
como por entidades
privadas, dando a
conocer los productos
de prevision social y
ahorro
complementario
especificos para el
colectivo de
autonomos en
Espana”, proponen.

cuenta con la figura del Eistatuto del
Trabajo Auténomo.

La sanidad es la prestacion me-
jor valorada, ligeramente mejor la
prestacion publica que la privada. Lo
mismo ocurre con el sistema de pen-
siones, que es mejor valorado el pu-
blico. Las prestaciones relacionadas
con las bajas tienen las peores valo-
raciones, sobre todo en el caso de la
baja por maternidad o paternidad,
pero la contingencia menos aprecia-
da la del cese de actividad.

En esta linea, desde ATA consi-
deran que “se hace necesaria una
revision de la situacion actual de las
prestaciones publicas, que son un
derecho para todos los ciudadanos.
Los anos de crisis econdmica han su-
puesto un recorte de los servicios de
proteccion como la sanidad. Pero el
debate mas relevante es el del soste-
nimiento del sistema de pensiones en
una sociedad cada vez mas enveje-
cida, no solo por un aumento de la
longevidad, sino que se agrava con
un descenso muy acentuado de la
natalidad, reduciéndose asi la pobla-
cién activa, que es la que tiene que
cotizar con su actividad laboral para
que se pueda mantener el sistema”.

AITANA PRIETO
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7 REVITALIZA TU NEGOCIO
A TRAVES DEL MARKETING EMAIL

GANA CLIENTES
CORRE!
MARKE%I“II\IELEMAIL’\@

El video marketing al alcance de
las pymes y emprendedores

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

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

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

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

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

en los que trabajas.

Consulta todas tus dudas con un simple email: carmen@pymeseguros.com
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II Congreso Insurtech para el sector asegurador

Las insurtechs pueden
INCENTIVAR

la contratacion de
seguros de pymes

Fatrocimada pos

4iCea  |nsurliECH N

para el Sector Asegurador

17 do septiombre de 2018 | TheCUBE Madrid

Vision Entidades Aseguradoras

Las insurtechs estan dispuestas a ayudar al
sector asegurador a conseguir sus objetivos.
Sobre todo en la inteligencia artificial (IA) que
permitira la micro segmentacion para dar al
cliente lo que quiera. Ademas, pueden ser muy
importantes a la hora de encauzar la demanda
del autonomo y la pyme. Las aseguradoras
perciben este negocio con un amplio margen y
de hecho se ha canalizado entre 2016 y 2018
unos 2.700 millones de euros de inversion en
startups que les ayuden en los procesos de
contratacion de podlizas por parte de autonomos
y pymes. Asi se dijo en el ‘Il Congreso Insurtech
para el sector asegurador’ organizado por ICEA.

Antonio Sanroman, responsable de Proyectos del
area de Investigacion de ICEA, fue el responsable de
inaugurar el I Congreso Insurtech para el sector asegu-
rador que se dividio en tres partes: la vision global, la
vision insurtech y la vision aseguradora.

En su opinién, hay que preparar el futuro para ganar
en eficiencia reduciendo los gastos y los tiempos de
espera y mejorando la satisfaccion. Para eso hay que ver
qué recursos se destinan a la tecnologia. En estos
momentos, la satisfaccion del cliente en Autos se situa
en el 79%, en Hogar en el 72%, en Salud en el 80% y en
Vida riesgo en el b6%.

Sanroman senaldé que “cuantos mas seguros se
tiene, mejor concepto del sector existe. Con un produc-

S



to, la satisfaccion se situa en €l 70,9%, mientras que con
mas de tres productos, esta llega al 83,3%".

Posteriormente, tomo la palabra Carlos Ordoriez,
Digital Insurance Director de Everis, que expuso las prin-
cipales conclusiones del Informe Global de Insurtech
2019 elaborado por su empresa. Entre otras cosas, infor-
mo de que en los ultimos 3 afios (2016-2018) la inversion
en insurtech (11.200 millones de ddlares) ha doblado la
media obtenida durante los 5 anos anteriores (5.500
millones de dolares). Estas inyecciones de dinero indican
que se trata de un sector interesante. De
2010 a 2018, 76 aseguradoras a nivel
mundial han invertido o se han asociado
con 268 startups. Pero la realidad es que la
mayor parte de este dinero (89%) se destina
a empresas mas maduras (fundadas entre
2010 y 2015).

Sobre la tendencia inversora del sector
asegurador, Ordonez comento

que se orienta mas hacia >>

fuera del sector asegurador, !..a gran

hacia los servicios que se inversion del

prevé que necesitara el clien- sector

te. Sobre todo en la inteligencia arti-  2seguradora

ficial (IA) que permitird la micro mEdIOYL’f‘TgO

segmentacion para dar al cliente lo  Plazoseraen

gque quiera. Sin embargo, en el tema todo !0

del internet de las cosas (IoT), el Ielacionado con
la salud

representante de Everis explica que
“se esta estancando la inversion,
Juiza porque aun no esta muy gene-
ralizado su uso”.
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Carlos Ordofiez.
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En el otro extremo esta todo lo rela-
cionado con la salud que, a medio y largo
plazo, es la gran inversion del sector asegu-
rador. En opinion de Carlos Ordonez, va a
haber muchos servicios en el entorno de la
salud que el cliente va a demandar. De
hecho, entre 2016 y 2018 se captd una
inversion de 3.500 millones de euros.

También llamo la atencion sobre el
potencial que existe en la contratacion de
seguros por parte de la pyme. Sobre todo en ciber. “La
demanda del autbnomo y la pyme se ve con mucho inte-

és”. Las aseguradoras perciben este negocio con un
amplio margen y de hecho se ha canalizado entre 2016
y 2018 unos 2.700 millones de euros de inversion en
startups que les ayuden en los procesos de contratacion
de pdlizas.

Entre los retos y oportunidades que aportan las
insurtech esta: Mayor cantidad de datos de clientes, para
entender mejor sus necesidades y aumentar el nivel de
engagement, aumentar el nume-

2019 | Thes ro de puntos de contacto con los

clientes para entender su compor-
tamiento y asi prevenir riesgos y
reducir costes; nuevas tecnolo-
glas para el mercado de pyme;
analisis de los datos internos de
la aseguradora; impacto de los
vehiculos auténomos y conduc-
cion compartida; agregadores y
comparadores para una mejor
eleccion de polizas; nuevos
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modelos de suscripcion basa- >> Cuantos mas
seguros se

dos en las nuevas tecnologias;
10T e IA para capturar y anali-
zar datos para prevenir riesgos,
gestionar eventos; dispositivos de

tiene, mejor
concepto del
sector existe.

domotica inteligentes; etc. Conun

Para Ordofiez, “la digitalizacién ~ producto, la
de la cadena de valor de seguros va  satisfaccion es
mas hacia la peticiéon de un precio del70,9%,
hipersegmentado y solo para el mientras
momento que necesita el seguro”. que con
Podemos llegar a “un modelo rein- masde

ventado en el que se sepa cuando ltres

vas a tener un siniestro antes de que  productos,
lo tengas”. estallega
al 83,3%

LA VISION DE LAS INSURTECH

A continuacion comenzo la vision de las insurtech
con la presentacion del negocio de nueve de ellas:

Pedro Martin, CEO de Visualeo: una herramien-
ta que ayuda a las empresas a saber la situacion o valo-
racion de un producto o de una propiedad a distancia.
Se puede crear redes de peritos para una aseguradora
0 para ayudar a un corredor de seguros a valorar un
riesgo.

Luis Ojeda, CEO de AlwaysOn: ayuda a utili-
zar la omnicanalidad para mejorar la experiencia
de usuario y los costes operativos en la gestion de
siniestros. Entre los beneficios que aporta esta la
de unificar en una unica plataforma todos los sinies-
tros e incidencias, mejorar la retencioéon del cliente,
mejorar la reputacion on line de la marca, mejorar

Luis Ojeda.

y

Daniel Sanchez.

Patxi Echeveste.

el ROI, incrementar las ventas y ofrecer un valor
anadido a los clientes.

Daniel Sanchez, fundador de Numen: Se trata
de una solucion global para gestionar, automatizar
y transformar los departamentos financieros.

Enrique Lizaso, fundador y CTO de Blocktac:
Es una herramienta para identificar los productos
originales de los falsos. Son certificados y precintos
digitales registrados con tecnologia blockchain para
acabar con el fraude. Se utiliza el codigo QR.

Patxi Eicheveste, CEO y fundador de Wattio, hablo
de los productos de Hogar en donde sera muy impor-
tante contar con soluciones de IoT con IA para transfor-
mar el negocio. Interconectan los hogares y comercios
con el movil. El seguro inteligente conectado esta orien-
tado a la prevencion.

Guillem Sierra, CEO y cofundador de Medi-
quo, se centrd en Salud: Es una herramienta que
permite chatear por WhatsApp con médicos y
especialistas 24x7, de manera ilimitada e inmedia-
ta. Ademas el usuario se puede unir a comunidades
de salud gestionadas por expertos. En anio y medio
ya han conseguido 400.000 usuarios. De ellos,
60.000 son usuarios activos y realizan 70.000
consultas meédicas de todo tipo. Las aseguradoras
pueden incorporar su cuadro meédico en este WhatsApp.
Esun servicio unico con mas de 10 especialidades y por
b euros al mes se accede a un servicio ilimitado.

Dario Aliotta, Business Development Executive for
EMEA de Atidot, explicé su herramienta en donde la
ciencia de los datos se encuentra con la ciencia actuarial.
En su opinién el 92% de las companias no utiliza los

PymeSeguros
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datos de forma adecuada y en eso les pueden
ayudar.

Cora Vinagre, directora de Operaciones de
Coinscrap: una aplicaciéon de ahorro automatico.
Se trata de ahorrar e invertir de manera automatica
a través de reglas basadas en finanzas conductua-
les. Se puede invertir en un producto a corto, medio
y largo plazo. Existen diferentes reglas de ahorro.
Por ejemplo la del redondeo (con cualquier compra con
tarjeta se redondea al euro siguiente o a los 2 euros).

Javier Goikoetxea, CEO de Grupo Next: una herra-
mienta que utiliza el modelado de datos para optimizar
las polizas de seguros de Autos.

LA VISION DE SECTOR ASEGURADOR
La vision de las aseguradoras se aportd en una mesa

redonda moderada por Antonio Sanroman y en la

que participaron Oscar Paz, responsable de AXA

Opensurance; German Bautista, director de

Clientes v Negocio Grandes Cuentas de v

Caser Incubadora; Angel Uzquiza,
director de Innovacién de Santalu- v
cia Impulsa; Albert Vidal, Innovation

& New Business Model de Spakl.ab  Podemos

by Nationale Nederlanden; y Susan-  llegar a un

na Carmona, directorageneraldeLa modelo

Guillem Sierra.

Caser trimestralmente se pone sobre la mesa la estrate-
gla que se necesita dependiendo de los avances que se
quieran realizar, siempre teniendo en cuenta “la mejora
de productos, la busqueda de la eficiencia operativa y la
mejora del engagement con €l cliente”.

Todas ellas invierten mucho dinero y recursos porque
la eleccién de una buena startup lleva su tiempo. Oscar
Paz senald que al ano AXA Opensurance se ponen en

contacto con cerca de 250 startups y solo se llega a

‘ un acuerdo con 10. No tienen aceleradora sino
proyectos reales con los que trabajan. En el caso de
Santalucia si tienen una partida para la aceleradora
y se llegan a acuerdos con startups. Pero nunca,
asegura Uzquiza, por encima del 10% del valor de la
‘ startups porque su objetivo no es comprar.

En cuanto al sandbox, Susanna Carmona
espera que “permita un mayor desarrollo de las startups
porque facilitara las pruebas de los proyectos”. En Euro-
pa el mas avanzado es el de Reino Unido en donde han
entrado 1.600 empresas y 600 de ellas han conseguido
presupuesto para desarrollar su proyecto. “El 75% de
todas las que han entrado han ultimado todo el proceso
y el 76% de las que han salido al mercado siguen en él1”,
explica Bautista. Cuando se apruebe el de Espana, sera
el primer sandbox en espanol.

Pero el gran problema entre el mundo insur-
tech y el asegurador es que las aseguradoras van

muy lentas y se crea ansiedad. Hay que ser cons-
cientes de que la creacion disruptiva es la destruc-
cion de los viejos habitos. En opinién de Albert
Vidal, se debe hacer una apuesta sobre lo que se
quiere ser relevante a largo plazo.

Mutua dels Enginyers, AccelGrow.  reinventado en el %1.
Todos los participantes coin- que se sepa AN "r‘

cidieron en que tiene que existirel cuandosevaa o

apoyo de la direcciéon general para  tener un siniestro

que lainnovacion cale en la empre-  antes de que

sa. German Bautista explicO queen  ocurra

Dario Aliotta.
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EuroStoxx50.

Larentabilidad de esta nueva modalidad vendra dada por dos vias:
por la evolucion en el mercado del valor de las participaciones y
por el reparto de dividendos anuales que realicen los valores in-
tegrados en el producto, que percibira el cliente anualmente como
pago unico.

Este seguro de Vida-ahorro supone una alternativa a los ahorra-
dores que quieran invertir su dinero a medio y largo plazo, admi-
tiendo tanto la contratacion a prima unica, como a prima periodi-

Unit linked vinculado a EuroStos:50

Mapfire refuerza la oferta en seguros de Vida-ahorro con el lanzamiento de
‘Dividendo Europa’, un nuevo unit linked vinculado a la evolucion de una cartera de
acciones con alta rentabilidad por dividendos, cotizadas en el indice europeo,

ca y ofrece la posibilidad de realizar aportaciones adicionales.
Los valores cotizados en los que invierte este producto, cuentan
con una alta diversificaciéon de paises y sectores econdmicos den-
tro de la zona euro, favoreciendo las expectativas de rentabilidad
y estabilidad del producto.

‘Dividendo Europa’ podra rescatarse en cualquier momento, una
vez haya transcurrido la primera anualidad, y cuenta con una ca-
pital adicional en caso de fallecimiento del asegurado.

Nuevos seguros de Vida y Accidentes

‘Premaat Vida Integra' y ‘Premaat Accidentes Actua’ son la nueva apuesta de
la mutualidad Premaat para seguir creciendo a traves de la venta mediada.

‘Vida Integra’ es un seguro para la protec-
cion de toda la familia. Incluye entre sus
prestaciones basicas el anticipo por gastos
de sepelio y para el pago de impuestos,
ademas de un paquete de servicios que
pueden disfrutar también el conyuge e hi-
jos menores de 30 anos del asegurado: con-
sultas telefonicas ilimitadas sobre salud o
para orientacion juridica; asistente para

gestiones, borrado digital y testamento e
incluso una “bolsa de horas” gratuitas para
ayuda domiciliaria en caso de convalecen-
cla y telefarmacia. Este seguro de Vida se
puede mantener hasta los 75 anos, siempre
que se haya contratado antes de los 65.
Entre las coberturas opcionales se ofrece
el anticipo por enfermedad grave.

Por su parte, ‘Premaat Accidentes Actua’
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seguro incluye anticipo para gastos de se-
pelio o impuesto de sucesiones, ademas del
fallecimiento e incapacidad permanente
absoluta por accidente.



Seguro de alquiler
vacacional

Europ Assistance ha apostado
por un producto que tiene como
objetivo proteger al arrendatario
y al arrendador en todo lo
referente al alquiler vacacional,
cubriendo los dafos accidentales
durante las reservas cubiertas,
ofreciendo una alternativa
conveniente a los depositos
tradicionales, un mejor cuidado
de su vivienda y una experiencia
mejorada para ambas partesy
evitando fianzas innecesarias.

Europ Assistance ofrece una cobertu-
ra de seguro y servicios de asistencia
de emergencia las 24 horas del dia,
protege las vacaciones de los inquili-
nos y cuida de ellos mientras viajan.
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Nuevos servicios para el seguro ‘Hogar Platino’

Mapfre ha redisefiado su seguro de Hogar mas exclusivo, ‘Hogar Platino’,
ampliando los limites de las coberturas e incluyendo nuevos servicios para dar
respuesta a las necesidades de los clientes con patrimonios mas elevados.

La poliza protege tanto el interior
como al exterior de la vivienda, cu-
briendo tanto los objetos que se
encuentran dentro de ella como a
las personas que la habitan (asis-
tencia en el hogar, asistencia infor-
matica...). Ademas, la nueva mo-
dalidad de ‘Hogar Platino’ cuenta
con peritos especializados que
orientan al cliente sobre valoracio-
nes y necesidades de aseguramien-
to ala hora de la contratacion, en el
Ccaso en gque sea necesario.

Entre las novedades, destaca la ampliacion hasta 12.000 euros en la cobertura de robo o
dano de joyas, de un ordenador, herramientas u otros bienes para uso profesional. Ademas,
si se produce una rotura de tuberia, danos en los vehiculos, averia de maquinaria u otros
siniestros en jardines, garajes y similares de uso privado, la cobertura se amplia hasta 9.000
euros.

Una de las nuevas coberturas incluidas en ‘Hogar Platino’ es la Responsabilidad Civil y
Defensa Juridica para usuarios de patinetes eléctricos. Ademas, cubre la responsabilidad
civil de animales, incluida la de razas peligrosas de perros. Estos servicios se suman a otras
prestaciones que Mapire ofrece de forma exclusiva para esta modalidad de seguro, como
congelacion de tuberias, alojamiento provisional en un hotel en €l caso de que la vivienda
no sea habitable a causa de un siniestro; o la cobertura de gastos de restaurante y lavan-
deria, si se produce un accidente en la cocina de la vivienda asegurada.
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El TSJ de Cataluna establece que para
desgravarse un gasto basta con
presentar tiques

¢Esnecesaria la factura cuando un trabajador autonomo
quiera desgravarse un gasto relacionado con su actividad
profesional? Hasta ahora la respuesta era un si rotundo.
Ahora ya no esta tan claro, tras una sentencia dictada por
el Tribunal Superior de Justicia de Catalufia en la que pone
de manifiesto que la Agencia Tributaria tambien debe
aceptar gastos desgravados mediante tiques.

La sentencia pone en evidencia que el
hecho de que en los tiques falten algunos
datos fiscales de la empresa que vende el bien
0 presta el servicio, no quiere decir que ese
documento se deba desechar. A su juicio, esto
se considera una “anomalia formal” que no
debe impedir que el auténomo se pueda deducir el gasto. En caso
de impedir esta situacion, el Tribunal Superior de Justicia dice que
se estaria impidiendo deducirse un gasto ante la administracion
tributaria por desconocer la identidad de la persona que ha vendido
el bien o ha prestado dicho servicio.

El autbnomo debe tener en cuenta, tal y como detalla la sen-
tencia, que para deducirse cualquier gasto, debe existir cierta corre-
lacion con sus ingresos. Esto quiere decir que los gastos deben estar
relacionados con la actividad profesional que desarrolle y no deben
ser desproporcionados. En cualquier caso, si se duda de la proce-
dencia de los mismos, debera ser la Inspeccién quien pruebe que
los gastos no tienen relacion alguna con la actividad. Y no al revés.

En Espana, los
trabajadores
autonomos
pueden
compatibilizar el
cobro integro de
la pension de
jubilacion con el trabajo. Si el profesional cuenta con
trabajadores a su cargo, podra cobrar el 100% de la
mencionada prestacion mientras trabaja. Sin
embargo, la sala de lo Social de Navarra ha
establecido que un auténomo societario no tiene
derecho a compatibilizar ambas cuestiones.

Un juez sentencia que el autonomo
societario no puede compatibilizar
el trabajo y la jubilacion

La clave esta en que el Tribunal diferencia las figuras del
autonomo normal o habitual y el auténomo societario. El sen-
tido de permitir el 100% del cobro de la pension, en caso de
tener trabajadores contratados, es precisamente para que no
se pierdan puestos de trabajo cuando se jubila el auténomo.
Pero, al ser el autbnomo societario una persona juridica (una
Sociedad), entiende el tribunal que no necesariamente tiene
que haber despido. Es decir, la empresa debe continuar su
actividad habitual, independientemente de que €l socio se
jubile, pues la Sociedad tiene una personalidad juridica propia.
No es €], como autébnomo, quien tiene contratado a trabaja-
dores, sino la Sociedad.
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Las pymes esparolas sufren la electricidad mas cara de Europa

En Esparia, en 2018 el precio de la electricidad para los pequerios consumidores (menos de 20
MWh), que son fundamentalmente pymes, se situ6 en 0,2649 euros el KWh. Este precio es mas
del doble que el que pagan los consumidores del tramo comprendido entre 20 y 500 MWh, que se

situo en 0,1307 euros, segun un estudio de Pimec.

Espana sigue teniendo la electricidad mas cara de Europa
para consumos de menos de 20 MWh, concretamente 0,2649 euros
el kWh en 2018. Este liderazgo lo constatamos tanto respecto al
grupo 1 (grandes economias europeas: Alemania, Francia, Italia y
Reino Unido) como a la lista de paises numero 2 (Austria, Bélgica,
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Dinamarca, Finlandia, Irlanda, Paises Bajos, Noruega y Suecia) y
3 (Bulgaria, Croacia, Eslovaquia, Eslovenia, Estonia, Grecia, Hun-
gria, Letonia, Lituania, Polonia, Portugal, Rumania y Republica
Checa). A medida que aumenta el consumo, los precios se situan
progresivamente en valores mas similares al resto de economias.

Los pequenos emprendedores buscan financiacion en foros
como Business Market

Pequernios empresarios conectan con inversores a traves de foros como Business Market para

o’ & impulsar proyectos en zonas alejadas de los grandes centros de negocio, segun una noticia

T

Hace cinco anos, Josu Goémez, decidio
Impulsar una iniciativa para poner en con-
tacto a emprendedores de zonas despobla-
das o alejadas de los grandes centros de
negocio en kEspana con inversores que
pudieran impulsar y desarrollar sus proyec-
tos. Asi nacio en 2015 el primer Business
Market, que albergé el Ayuntamiento de
Sopelana (Vizcaya), a la que llegaron fondos

aparecida en www.elpais.com

de capital riesgo e inversores.

Desde entonces, ya se han celebrado
tres ediciones del Sopela Business Market
y Eibar ha celebrado otras tres ediciones
de este foro; Coria del Rio (Sevilla) también
ha acogido dos de estas ferias; y Priego
(Coérdoba), Miranda de Ebro (Burgos) y
Osuna (Sevilla), una. Todas preparan nue-
vas citas. Los inversores han acudido a

todos los foros y han inyectado entre 50.000
y los 700.000 euros a cada emprendedor.

La intencion de Gomez es expandir
los Business Markets a todas las comuni-
dades para generar oportunidades que per-
mitan fijar la poblacion al territorio. Puer-
tollano, en Ciudad Real, azotado por la cri-
sis, esta en la lista para ser el proximo des-
tino de uno de esos foros.


http://www.elpais.com
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en septiembre por la Comision Europea.

La cifra es un punto porcentual infe-
rior a la que se dejo de ingresar en 2016,
cuando se perdieron por fraude 2.024
millones de euros, un 3% de los 72.729
millones que las autoridades fiscales espa-
nolas deberian haber recaudado un ano
antes.

Espana ha reducido la llamada ‘brecha
del IVA' en diez puntos porcentuales desde
2013, ejercicio en el que ascendiaaun 12%
del total y se perdian mas de 8.100 millones
de euros. Un anno mas tarde se redujo hasta
el 9% y en 2015 cayo al 4%.

Se trata del quinto ano de tendencia

Espana dejo de ingresar 1.806 millones de euros del IVA en 2017, lo que supone un 2% de los 75.107
millones que tenia que haber recaudado en total por ese concepto, segun un informe publicado

a la baja, pero la Comision Europea ha
senalado que la brecha “sigue siendo muy
elevada” y “vuelve a poner de relieve la
necesidad de una reforma global” de las
normas de IVA comunitarias y de una
mayor cooperacion entre los Estados miem-
bros para combatir el fraude.

considerablemente las operaciones de banca digital, asi como las
empresas de comercio electréonico en Espana.

La nueva normativa tiene como objetivo crear una igualdad
de condiciones en la economia europea, al tiempo que se enfrenta
a las crecientes amenazas de fraude y delincuencia en linea. Gra-
cias a la PSD2, surgiran nuevos tipos de pagos y se acelerara la
innovacion tecnologica,
liberando los datos de
los clientes del monopo-
lio bancario y permi-
tiendo a los comercian-
tes y fintech acceder a
estos datos para la veri-
ficacion de identidad
con el permiso explicito
del consumidor.

El14 de septiembre entro en vigor la
nueva directiva de pagos PSD2

El14 de septiembre entro en vigor la nueva directiva de
pagos europea, PSD2, que ha sido especialmente
diseriada para proteger a los usuarios y negocios de las
amenazas que atenazan el ciberespacio, como el
phishing o el fraude en las transacciones financieras.

Segun un nuevo estudio de investigacion dirigido por Mitek
y Consult Hyperion, la llegada de esta normativa puede costar
hasta 50 millones de euros anuales para el sector bancario, debido
al aumento de las sanciones financieras, o pérdidas de hasta 150
millones de euros en un periodo de cinco annos como resultado del
abandono de clientes. De este modo, se espera que la PSD2 reforme




E145,9%
delas
pymes

- que
exportan al extranjero es una
empresa familiar. Esta es la
principal conclusion a la que ha
alcanzado el Observatorio Mesias
de Pymes Exportadoras, que ha
elaborado un informe sobre las
caracteristicas de las pymes que
operan en el extranjero y para el
cual han participado casi 30.000
empresas.

Casilamitad delas
pymes exportadoras
es familiar

Por zonas geograficas, los lugares en
los que mas exportan las pymes de carac-
ter familiar es Ceuta (con el 71,4%). Le
sigue Castilla y Ledn (60,6%), la Rioja
(59,5%), Cantabria (58,5%), Galicia (67,2%)
y Murcia (566,9%).

Por el contrario, en las comunidades
en las que menos empresas pequenas y
medianas de caracter familiar se aventu-
ran a exportar destacan Madrid (26,6%),
Baleares (32,3%) y el Pais Vasco (35%).
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Ell de septiembre entro en vigor la normativa de
medicion de emisiones para vehiculos

El1 de septiembre entro en vigor la normativa de medicion de emisiones
europea RDE para todos los vehiculos de combustion y las consecuencias
que ello tiene en las empresas que trabajan con flotas de vehiculos. Si desde
el afnio pasado, todas las nuevas matriculaciones de vehiculos ya cumplen
con los estandares de consumo y emisiones que marca la normativa WLTP
(consumo y CO2) y RDE (para particulas), desde primeros de septiembre, los
nuevos vehiculos cumplen con la normativa RDE para la medicion de sus
emisiones de ¢xidos de nitrogeno (NOx).

La normativa RDE (Real Driving Emissions, por sus
siglas en inglés) es la primera prueba a nivel mundial que se
realiza directamente en carretera y que tiene como objetivo
medir y controlar estas emisiones contaminantes de NOx y
particulas en condiciones reales de conduccion. El RDE no
sustituye al WLTP (Procedimiento Mundial Armonizado para
Ensayos de Vehiculos Ligeros) sino que lo complementa. Es
el estandar mas exigente del mundo. Supone un salto en la
evaluacion de las emisiones de los automoviles.

En opinion de Ana Sanchez, directora general de Ganvam, “el importante esfuerzo
inversor que acomete el sector para que los vehiculos de combustién cumplan con la
normativa anticontaminacion mas exigente del mundo debe ir acompanado de medidas
coherentes que no confundan a la opinién publica, discriminando determinados moto-
res y generando incertidumbre en el usuario que quiere cambiar de coche porque, de lo
contrario, esos esfuerzos en innovacion no tendran impacto en la mejora de la calidad
del aire. Por eso, es tan importante remarcar al comprador que cualquier modelo nuevo
hoy por hoy cumple escrupulosamente con las exigencias medioambientales mas estric-
tas. Asi se impulsara la renovacion del parque, frenando su envejecimiento y mejorando
la calidad del aire, ya que 1o que contamina es €l coche antiguo”.
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Cesce apoya a las pymes en su
internacionalizacion

La Comparniia Espariola de Seguros de Crédito a la Exportacion (Cesce) y la
Compariia Espariola de Financiacion del Desarrollo (Cofides) han firmado
un acuerdo de colaboracidn en el que se definen las lineas basicas de la
participacion de Cofides en el Fondo Apoyo a Empresas, un instrumento
creado en 2013 por Cesce para facilitar y garantizar el acceso ala
financiacion no bancaria de sus clientes pymes.

“Eiste apoyo financiero brindado por e
Cofides se enclava dentro de las lineas de “w
actuacion del nuevo Plan Estratégico de la e
compania para el periodo 2019-2021 en
cuanto a dotar a su gama de productos de
un caracter de adicionalidad, orientandola
hacia aquellas necesidades especificas de
los clientes que en este momento no se en-
cuentran cubiertas por el sector financiero
privado”, ha sefialado José Luis Curbelo, =
presidente de Cofides.

“El acuerdo refuerza el apoyo de Cesce a las empresas espanolas en su proceso
de salida al exterior y lo hace a través de una herramienta, el Fondo Apoyo a Empresas,
que ya se ha convertido en la segunda fuente de financiacién no bancaria a corto
plazo de Espana”, ha destacado Fernando Salazar, presidente ejecutivo de Cesce.

El acuerdo queda abierto a la posibilidad de ampliar la colaboraciéon entre las
partes a otros proyectos e inversores. El principal objetivo es la promocion de la acti-
vidad del tejido empresarial espanol y, dentro del marco de este acuerdo, la primera
iniciativa de Cofides ha consistido en suscribir participaciones en el Fondo Apoyo a
Empresas por importe de b millones de euros.

Crecimiento de los ramos de Mo Vida a junio de 2019
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Caucion, Transportes,
Asistencia y Decesos,
losramos delresto de
No Vida que mas crecen

Dentro de los ramos del resto de No
Vida (los distintos a Automoviles,
Salud y Multirriesgos), el que mas
crecio en primas fue Caucion, el
75,38%; seguido de Transportes, con
el 7,39%; Asistencia un 6,20% y
Decesos, que aumento el 5,23%.

Elvolumen de primas estimado en los
ramos del resto de No Vida a junio de 2019
se situa en torno a los 4.787 millones de
euros, lo que supone un crecimiento anual
del 2,22%, segun informa ICEA.

PymeSeguros
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La campana de Decesos de DKV con un 20% de descuento finaliza el 31 de octubre

Los clientes que contraten DKV Proteccidon Familiar
podran disfrutar de un descuento inicial del 20% el
primer ano y porcentajes decrecientes para los tres anos
siguientes hasta el 31 de octubre. Los detalles de la oferta
se pueden consultar en www.dkv.es/proteccionfamiliar

Con ‘DKV Proteccion Familiar’ las familias contaran con toda
la ayuda que necesiten en esos momentos dificiles. Ante el diag-
nostico de una enfermedad terminal, ofrece un servicio de atencion
psicologica especializada para ayudar a esa persona y/o a Sus
familiares a afrontar €l final de la vida. Se incluye, también, cinco
sesiones presenciales en consulta psicologica con la posibilidad
de ampliar el numero de visitas a precios especiales.

‘DKV Protecciéon Familiar' ofrece: Asistencia familiar; asis-
tencia psicologica presencial y/o telefénica a la familia por psi-
cologos especialistas en duelo; asistencia psicoldgica especia-
lizada en cuidados paliativos; repatriacion al pais de origen para
residentes extranjeros; asesoria juridica telefénica para solucio-
nar dudas sobre la sucesion y tramites juridicos y legales; ela-
boraciéon gratuita del testamento y borrado de la huella digital;
asistencia mundial en viajes; acceso al DKV Club de Salud que
ofrece servicios médicos de salud y bienestar a precios reducidos
asi como cobertura dental (opcional); Ecofuneral (DKV esla Unica
aseguradora que ofrece este servicio); asistencia para mascotas
con la contratacion del pack Asistencia Plus (opcional); ademas
no tiene carencias y es gratis para menores de cuatro anos.

La tranquilidad
de tenerlo
todo resuelto

DKV Proteccion Familiar

Mucho que cuidar

i¥ mas dtos. hasta 2022!

Sujeto a condiciones

DIV Sequros
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Mapire Gestion Patrimonial alcanza
los 500 millones en activos en dos afnos y medio
Mapfre Gestién Patrimonial, la unidad de la aseguradora que ofrece

soluciones de inversion financiera a sus clientes para rentabilizar sus
ahorros, ha superado los 500 millones de euros en activos bajo gestion en sus

primeros 30 meses de funcionamiento.

Se trata de un ritmo de casi 20 millo-
nes al mes desde que se puso en marcha
este negocio a comienzos de 2017, mo-
mento en el que se abrio la primera oficina
en Madrid, lo que demuestra la creciente
conflanza de los usuarios en este modelo

de gestion altamente especializada para
todo tipo de ahorradores, en un entorno
de tipos de interés histéricamente bajos.
En este corto periodo de tiempo, las ofici-
nas de MGP atienden ya a mas de 4.500
clientes.

MGP cuenta con oficinas en Madrid,
Barcelona y Valencia y en el plan estraté-
gico se contempla a lo largo del 2020 la
apertura de nuevas oficinas en Sevilla y
Bilbao.

Por otro lado, Mapfre ha firmado con
Abante una alianza estratégica para crear
la plataforma independiente de asesora-
miento financiero y distribucién de produc-
tos mas competitiva del mercado espanol.
El grupo asegurador toma una participacion
del 10% de Abante mediante una ampliacion
de capital y mantiene la posibilidad de ha-
cerse con otro 10%, hasta un maximo del
20%, dentro de tres anos. De esta forma, la
aseguradora participara en el crecimiento
del mercado de banca privada y consolida-
ra su posicion de liderazgo en la gestion de
activos. Se convierte asi en socio estratégi-
co de seguros de Abante, e incorpora los
productos y las soluciones de seguro a los
servicios de Asesoramiento Patrimonial y
Life Financial Planning de la entidad finan-
ciera. Ademas, ambas companias trabajaran
de forma conjunta en el diseno, creacion y
distribucion de nuevos productos financie-
r0s, tradicionales y alternativos como capital
riesgo, inmobiliario, deuda u otros que con-
sideren atractivos para sus clientes particu-
lares o institucionales.

Por otra parte, Fitch ha confirmado
A+, con perspectiva estable, la calificacion
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crediticia de fortaleza financiera asegura-
dora para las entidades operativas del
Grupo Mapfre: Mapfre Espana, Mapfre
Vida, Mapfre RE y Mapfre Asistencia. Asi-
mismo, la agencia ha reafirmado el rating
de emisor de Mapfre en ‘A-‘, también con
perspectiva estable, el mismo que el del
Reino de Espana.

Por otro lado, la agencia de califica-
cion resalta la posicion de liderazgo en Es-
pana, en el segmento de No Vida, asi como
en Latinoameérica, particularmente en Bra-
sil. Y prevé que la rentabilidad técnica de
Mapfre se mantendra soélida durante los
proximos 12-24 meses.

En otro orden de cosas, Mapfre es la
aseguradora con la que mas interactuan
sus clientes (22,6% de los consumidores
consultados), seguida de Linea Directa
(9,6%) y Mutua Madrilefia (7,5%). Asi lo re-
vela el estudio “Digitalizacion y experiencia
de cliente”, que analiza la influencia de la
experiencia digital sobre la valoracion de
la marca, que han elaborado la Asociacion
para el Desarrollo de la Experiencia de
Cliente (DEC) y la consultora Minsait.

Por lo que respecta a los canales que
elige el consumidor para interactuar con la
marca, en el mundo del seguro prevalecen
los canales tradicionales como el telefoni-
co, ante los digitales como webs y apps,
debido a que sus interacciones estan rela-

cionadas, principalmente, con la gestiéon de
incidencias personales.

Hay que resenar que Mapire ha pues-
to en marcha un nuevo servicio para clientes
de habla inglesa, un teléfono de contacto
especifico para este colectivo (912-747-600),
en el que podran solicitar informacién co-
mercial e informar de un siniestro en su pro-
pio idioma.

Por ultimo destacar que en los seguros
de Viajes, el 40% de los viajeros que han
utilizado esta pdliza, 1o ha hecho por razo-
nes de salud, seguido de cancelaciones
(31%) y pérdida de equipaje (13%) segun
estimaciones de un estudio de Mapfre rea-
lizado con su propia cartera. Imprevistos
COmo una intoxicacion alimentaria o lesio-
nes realizando alguna actividad son los
mas frecuentes.

A estos percances le siguen los gastos
derivados de las cancelaciones, que supo-
nen el 31% del total del uso que se hace del
seguro. Asimismo, la pérdida de equipaje
y los danos a efectos personales, se en-
cuentran entre los motivos mas habituales
por los que se utiliza este producto, cerca
del 13% de clientes solicita estas garantias.
Contar con proteccion para recuperar los
gastos en caso de overbooking o un retraso
en el medio de transporte, como por
ejemplo la salida de un avion, es igualmente
importante para viajar con tranquilidad.
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Caser Dental
incorpora tres nuevas
clinicas dentales

Caser Dental incorporo en agosto
tres nuevas clinicas que se han
unido a lared que puso en marcha
la aseguradora en 2014. Amplia asi
sus servicios a Soria, Calatayud y
suma una segunda clinica en
Zaragoza, ciudad en la que ya
contaba con otro centro.

Desde que comenzo su actividad
hace cinco anos, Caser Dental ha aten-
dido a 34.000 pacientes y ha abierto 18
establecimientos, cuenta con mas de 70
profesionales y hasta 100 odontdlogos
forman parte de su equipo. Trabaja ade-
mas en la apertura de dos nuevos cen-
tros en Barcelona y Valencia durante los
Proximos meses.
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Aumentan los siniestros de Responsabilidad Medioambiental

El ultimo informe europeo de AIG sobre Responsabilidad Medioambiental refleja un aumento de los siniestros
medioambientales, asi como un incremento de los sectores de actividad afectados por estos. Los dafios
medioambientales relacionados con incendios y practicas inadecuadas de gestion de los residuos de construccion y
demolicidn son los incidentes que mas estan creciendo, segun el citado informe, que recopila datos de 104 incidentes

Las estadisticas de la aseguradora reflejan que en 2017 las
reclamaciones por incendios que afectaron a instalaciones y en-
tornos naturales fueron mas del doble que el afnio anterior, pasan-
do del 7 al 15% de todos los siniestros de pérdidas documentados.
Por su parte, las relacionadas con la gestion de residuos de Cons-
trucciéon y Demolicion también se duplicaron, desde el 5% de 2016
hasta el 12%, como resultado de practicas de gestion deficientes
en el tratamiento de estos residuos. En menor proporcion aumen-
taron las notificaciones relacionadas con la gestion de residuos y
las de gestion y mantenimiento de activos, un 2% (del 9 al 11% las
primeras y del 3 al 5% las segundas).

Por lo que respecta a los residuos de construccion y demoli-
cion, el informe justifica el aumento de los siniestros en la recu-
peracion de los mercados europeos
tras la crisis de 2008, ya que “son el
mayor flujo de residuos de la UE en
términos de volumen”. L.os especia-
listas de AIG subrayan que, de
acuerdo con la legislacion europea,
independientemente de quién ges-
tione los residuos, “el productor de
los mismos es el ultimo responsa-
ble”, segun Alejandra Redondo, res-

notificados por sus asegurados en toda Europa en 2017.

ponsable de Siniestros de Responsabilidad Medioambiental de
AIG Iberia.

En cuanto alos sectores que mas siniestros notificaron, Trans-
porte, Comunicaciones, Electricidad, Gas y Sanidad ocupa el pri-
mer lugar con el 47% de los incidentes, seguido de Fabricacion
(26%) y Construccion (9%).

El analisis concluye que el contaminante que intervino en la
mayoria de los incidentes (el 31%) fueron los hidrocarburos deri-
vados del petroleo. Les sigue 1o que el documento denomina “con-
taminantes heredados” (substancias acidas/alcalinas, cenizas,
betun, fertilizantes, materia microbiana, materia organica, soélidos
en suspension, compuestos organicos volatiles/semivolatiles), con
un 24% de casos. En menor medida, participaron los “contaminan-
tes emergentes” (asbesto, gas sub-
terraneo en cantidades grandes, flui-
do de transferencia de color,
compuestos perfluorados, fenoles y
bifenilos policlorados), con un 10%,
seguidos de aguas residuales no tra-
tadas (9%), aguas residuales tratadas
(9%), compuestos de metal (7%), re-
siduos (de construcciéon y demoli-
cion, industriales y municipales) (7%)
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y aguas de extincion de incendio (2%).

Fl estudio diferencia entre los sucesos en los que se produce
contaminacion y aquellos que solo general dafios medioambien-
tales y descubre que hay una reduccion marginal de los primeros,
mientras que los segundos estan aumentando.

Ante estos datos, la responsable de Siniestros de Medioam-
biente de AIG explica que la mayoria de los incidentes de 2017 “se
produjeron por la cobertura de costes de limpieza dentro de las si-
tuaciones de riesgo aseguradas, concretamente el 41%, costes que

AXA XL Iberia presenta
a su equipo directivo

Tras concluir el proceso de integracion, se confirma
ahora el equipo directivo de AXA XL en Iberia, con José
Ramon Morales liderando el proyecto.

El equipo directivo de AXA XL en Iberia se compone de: José
Ramon Morales, Country Leader Iberia; Ignacio Lopez, Head of
Global Brokers & Clients; Eduardo Guinea, Distribution Leader
Iberia; Ivan Torrecilla, Underwriter Manager Casualty Iberia; Fran-
cisco Trivino, Head of Construction & Property Iberia & Latin Ame-
rica; Ivan Blanco, Underwriter Manager Construction Iberia; Ana
Dores, Underwriter Manager International Financial Lines Iberia;
Rodrigo Diaz, Underwriter Manager Environmental Iberia & Latin
America; Susana Huete, Underwriter Manager Energy Iberia; José
Luis Goémez Banovio, Head of Accident & Health Iberia; fiigo Nar-
diz, Underwriter Manager Fine Art & Specie Iberia; José Enrique
Iglesias, Underwriter Manager Marine & Aviation Iberia; Santiago
Herrero, Head of Political Risk, Credit & Bond Iberia; Aranzazu

Al dia seguros

no estan cubiertos por las pdlizas de Responsabilidad Civil”. Las
polizas de Responsabilidad Medioambiental, “a diferencia de las de
RC general”, no distinguen entre siniestros “repentinos y acciden-
tales” o contaminacion gradual. Y concluye que existe una impor-
tante laguna en la cobertura de las empresas que dependen de
polizas de Responsabilidad Civil general no especializadas, por 1o
que “el seguro de Responsabilidad Medioambiental es un mecanis-
mo de transferencia de riesgos importante para que los asegurados
lo consideren como parte de sus carteras de manera global”.

Arana, Head of Claims Southern Europe & Latin America; Enrique
Lopez, Senior Operations Lead Southern Europe; Vladimir de Saint
André, Senior Legal Counsel Iberia; Arturo Pascual, Risk Consulting
Country Manager Iberia; Pilar Santander, Manager Financial Re-
porting & Accounting Iberia & Italy.
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Agroseguro estima en 84 millones las
indemnizaciones por los dafios de la DANA

La indemnizacion por los dafios ocasionados por la DANA (depresion aislada
en niveles altos de la atmdsfera) que en septiembre atraveso la costa
mediterranea se estima en 84 millones de euros por una superficie afectada
que puede alcanzar las 50.000 hectareas, de las que ya se ha recibido
declaracion de siniestro de mas de 18.700, segun Agroseguro.

Se trata del mayor siniestro de gota
fria en la historia del seguro agrario, cuya
intensidad y persistencia han generado da-
nos inusitadamente graves en el campo.
En muchos puntos se han recogido preci-
pitaciones superiores a 400 1/m2, 1o que ha
provocado inundaciones e incluso el des-
bordamiento del rio Segura y de otros de
menor importancia. Si bien la zona afecta-
da es muy extensa, los mayores danos se
localizan en la Vega Baja del Seguray en el
término de Orihuela (Alicante). En el caso
de la region de Murcia, las precipitaciones
llegaron acompanadas de pedriscos pun-
tualmente intensos, 1o que ha agravado los
danos en las producciones.

Las provincias de Alicante y Murcia
son las que acumulan el mayor volumen de
indemnizaciones, con casi 36 millones de
euros y mas de 34 millones, respectivamen-
te. Este fendmeno también ha afectado a
la provincia de Albacete, con una prevision

de indemnizacion de 6 millones de euros.
Ha resultado especialmente intenso en las
comarcas de Hellin, Centro y Almansa. En
Almeria, la indemnizacion puede alcanzar
los 5,8 millones de euros y las comarcas con
mas danos son las de Campo Nijar y Bajo
Almanzora.

Las producciones que se han visto
mas afectadas son las de citricos y uva de
mesa. También se han visto muy afectadas
las hortalizas (lechugas y brocolis funda-
mentalmente y hay danos en pimientos,
melones, cebollas y algunas producciones
de invernadero).

Precisamente en el dano por pedrisco,
las indemnizaciones en la comunidad auto6-
noma de Aragon se estiman en 8 millones
de euros. La superficie afectada por las tor-
mentas de pedrisco puede superar las 2.500
hectareas aseguradas de cultivos, de las
cuales, mas de 500 corresponden a explota-
ciones de fruta. Junto con la uva de vino, son

las producciones que presentan mas danos,
aunque también se han registrado siniestros
en hortalizas. Las comarcas agrarias de La
Almunia y Borja en la provincia de Zaragoza
son las que mas han sufrido las consecuen-
cias de estas inclemencias climaticas.

En el tema del pedrisco, Agroseguro
cumpliendo con el compromiso adquirido
con los agricultores afectados por las fuer-
tes tormentas del mes de julio que dafiaron
al vinnedo, ha pagado en agosto indemniza-
ciones por valor de 1,35 millones de euros
a aquellos asegurados cuyas parcelas tu-
vieron una afecciéon superior al 80%.

Estas tormentas causaron dafnos im-
portantes en La Rioja, en diferentes comar-
cas de Castilla-La Mancha, Comunidad
Valenciana y Aragon.

Asimismo, Agroseguro, en los 8 pri-
meros meses del ano ha pagado 31,5 millo-
nes de euros por los 53.000 siniestros re-
gistrados en cabezas de ganado vacuno.
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Por comunidad auténoma, la que mas
indemnizaciones ha recibido, con 7,25 millo-
nes de euros, ha sido Galicia, Castilla y Ledn
(mas de 5 millones de euros) y Asturias y An-
dalucia con mas de 3 millones de euros cada
una. Entre las cuatro comunidades autono-
mas suman casi el 60% del total de las indem-
nizaciones abonadas por estos siniestros.

Por otra parte, se ha comunicado que ya
ha abonado mas del 95% de las indemniza-
ciones previstas por los siniestros ocurridos
en mas de 1,2 millones de hectareas de ce-
reales de invierno y leguminosas. Los agri-
cultores afectados han recibido 91,31 millo-
nes de euros de un total de casi 96 millones.

Por ultimo senalar que con motivo de
las ultimas afirmaciones publicadas a finales
de agosto en varios medios de comunicacion
sobre las tasaciones realizadas en los cultivos
de regadio de Castilla y Ledn, en concreto en
el cultivo del maiz, Agroseguro manifiesta
que los técnicos independientes encargados
de la tasacion de los cultivos, distribuidos por
toda la geografia espanola, operan siguiendo
las Normas de Peritacion y las Condiciones
Especiales del seguro agrario aprobadas,
siempre de forma acorde con las garantias
contratadas en cada caso. De esta manera,
queda garantizada la seguridad juridica de
las partes y el correcto funcionamiento del
sistema espanol de Seguros Agrarios Com-
binados.
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Alicia Trinidad asume la
Direccion Territorial de Zurich
Seguros en la zona Sur,
Extremadura y Canarias

Zurich Seguros ha nombrado a Alicia Trinidad
como nueva responsable de la Direccion
Territorial de la compariia en la zona Sur,
Extremadura y Canarias, una de sus cinco
divisiones comerciales en Espafia. Sustituye
en el cargo a Aniano Bobis, que se jubila.

Licenciada en Derecho por la Universidad de Se-
villa con especialidad en Derecho Mercantil, Trinidad cuenta con una trayectoria
de mas de 18 anos en el sector asegurador, tanto a nivel nacional como internacio-
nal.

Trinidad se integra asi al equipo de Ventas y Distribucion, liderado por Carlos
Palos, y que tiene como objetivo para 2019 consolidar el crecimiento en Particulares
y en el negocio de Empresas, con especial hincapié en comercios y pymes. También
el area de Vida se esta convirtiendo en una de las grandes oportunidades de creci-
miento de la entidad durante este ejercicio.

En otro orden de cosas, Zurich Seguros se ha comprometido a nivel mundial
con la proteccion de datos de sus clientes, y promete blindar y tratar la informacion
personal con total transparencia. El Grupo garantiza que nunca vendera datos de
clientes, ni compartira informacion personal sin revelar la finalidad.

Los clientes siempre seran notificados sobre si sus datos personales se com-
parten y con quién. Ademas, cualquier tercero que comparta informacion con Zurich
esta limitado por un contrato con unas clausulas muy firmes que establecen el uso
que puede hacer de dichos datos.
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La amenaza digital, el big data y los
cambios regulatorios, grandes retos a
los que se enfrentan las aseguradoras

El sector espafiol del seguro ha celebrado en Madrid el ‘XI Foro
de Auditores Internos del Sector Asegurador’, organizado por

el Instituto de Auditores Internos de Esparia junto a Mutua
Madrilefia, donde se han debatido sobre los nuevos retos y

desafios mas inminentes para la gestion de losriesgos de las
empresas. Entre ellos, los nuevos retos regulatorios, donde el
foco esta puesto en la proteccion del cliente, la ciberseguridad

y el big data.

Manuel de Alzua, vicepresidente del Instituto de Auditores
Internos de Espafia, ha destacado que para el futuro de las em-
presas y sectores es necesario leer bien los riesgos y oportunida-
des del contexto social, politico y econdémico en el que operan.

Fl entorno regulatorio, los riesgos emergentes y la transfor-
macion digital marcan hoy en dia la agenda de los consejos de
administracion y de las comisiones de auditoria de las empresas.

Emilio Ontiveros, presidente de la Comision de Auditoria de
Mutua Madrilefia, ha analizado el futuro del sector asegurador,
constatando su importancia en la economia espanola y vaticina
que, a medio plazo, “tendra mas peso aun porque todavia hay un
gran recorrido”. Ontiveros ha destacado como garantes de este
recorrido varios factores, entre ellos la longevidad; la creciente
digitalizacion y los avances tecnoldgicos; la incorporacion de los
aspectos de responsabilidad social corporativa dentro de las prio-
ridades de las empresas; e, incluso, la cada vez mayor complejidad
regulatoria.

. AUDITORES

TERNOS

Ante un contexto cambiante, Ontiveros ha hecho alusion a
la transformacion de la figura del auditor interno, que requiere
mayor especializacion pues a su capacidad de control ahora suma
la necesidad de anticiparse a los nuevos retos.

Los retos regulatorios, el big data y la amenaza digital, con
el foco puesto en la proteccioéon del cliente, son los desafios mas
inminentes para la gestion de riesgos en las empresas.

En relacioén a los cambios regulatorios Eduardo Pinedo, res-
ponsable de Cumplimiento Normativo de Mutua Madrilefia y Jor-
ge Ferrer, socio cofundador de Finreg, han coincidido en que la
regulacion es un auténtico desafio debido a su creciente comple-
jidad y a que exige un cambio de cultura. Los datos lo confirman:
en 2008 se produjeron 9.000 cambios normativos frente a los 52.000
de 2016, y la mayoria de ellos afectan a la industria del sector fi-
nanciero, “un auténtico tsunami regulatorio”, segun Eduardo Pi-
nedo, que constituye uno de los riesgos mas importantes para
Auditoria Interna.



Sobre las oportunidades del big data ha hablado Esther Mo-
rales, socia de Pipper Lab, quien ha resaltado que se generan 2,5
trillones de datos cada dia y que a dia de hoy solo se analizan y
utilizan el 0,5%, lo que demuestra el potencial para el sector de
tecnologias como esta, que pueden utilizarse para el control de
riesgos vy, especialmente, para el analisis de informacion. El big
data permite realizar auditorias internas sin incrementar recursos,
ofreciendo mas informacion y garantias en los resultados. “En 2016
solo el 7% de las direcciones de Auditoria Interna utilizaban Data
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Analytics frente al 21% de 2018”, ha senalado. Asimismo, los di-
rectores Auditoria Interna de Mutua Madrilefia, Virginia del Moral;
Mapfre, Maria Luisa Gordillo; Vidacaixa, May Plana; y Generali,
Oscar Zornoza, han debatido sobre los nuevos desafios de los
departamentos de Auditoria Interna, cuyo futuro pasa por ser flexi-
bles para adaptarse a los continuos cambios; atraer y retener ta-
lento con perfiles especializados y formar equipos de alta compe-
titividad; mantener el aporte de valor hacia la compania siendo
capaces de innovar y, por supuesto, anticiparse a los riesgos.

Los seguros de Asisa Vida,
los mas competitivos del mercado

Los seguros de Asisa Vida son los mas competitivos del mercado espariol de
Vidariesgo, segun el ‘Estudio comparativo de primas del seguro de Vida
riesgo 2019', elaborado por Inese y Global Actuarial. El trabajo ha comparado
los productos de 26 aseguradoras y de bancaseguros en diferentes escenarios
y utilizando las técnicas de investigacion del mystery shopping.

Tras analizar los resultados, el estudio
concluye que Asisa Vida ofrece las mejores
primas para las diferentes edades y los ca-
pitales estudiados con las coberturas por
fallecimiento e invalidez absoluta y perma-
nente. En concreto, el estudio define cuatro
perfiles en funcioén de la edad de la persona
que contrata la pdliza (35, 40, 45 y 50 afios)
y unos capitales minimos (de 30.000 euros,
120.000 euros y 200.000 euros).

FEl analisis muestra que ‘Asisa Vida

Tranquilidad’, en sus diferentes modalida-
des de contratacion, es el seguro de Vida
riesgo que ofrece las mejores primas del
mercado. El estudio destaca que este se-
guro presenta la mejor relacion calidad/
precioy es el mas competitivo en cualquier
escenario: puede suponer un ahorro de 154
euros anuales respecto al precio medio de
los seguros analizados.

Por otro lado, la aseguradora ha desa-
rrollado una herramienta que permite la

contratacion de ‘Asisa Vida Tranquilidad’
de forma 100% online. El cliente puede co-
tizar y contratar su pdliza en el momento
que quiera y desde cualquier dispositivo,
realizando la emision de la misma 'y su firma
digital en tiempo real.

Ademas, esta herramienta esta dispo-
nible para las corredurias que trabajan con
AsisaVida. Asi pueden ofrecer a sus clien-
tes una plataforma de contratacion inme-
diata.
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La prima media de Autos sube hasta los 352
euros en el segundo trimestre

La prima media en el seguro de Autos experimento6 una leve
recuperacion en el segundo trimestre de 2019, elevandose hasta los 352
euros, mientras que en el ramo de Hogar tambien crecio hasta los 192
euros. Son datos extraidos del Barometro Avant2 en el periodo abril-
junio de este afio, que muestra la evolucion de Autos, Hogar y Motos de
acuerdo a los datos del multitarificador de Codeoscopic.

AvantZ continua batiendo sus propios récords de produccion y emision. En
este segundo trimestre de 2019 el multitarificador llevd a cabo casi 339.000 coti-
zaciones de Autos, con un total de 78.212 pdlizas emitidas.

En el ramo de Hogar, cotizd 56.889 proyectos: un crecimiento interanual del
147% con respecto al mismo periodo del ano pasado. Entre febrero y junio pasados,
Avant2 emitio 12.784 pdlizas de Hogar, un 131% mas que en el mismo periodo de
2018.
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Vidahorro de AXA ha
gestionado ya compras
por valor de mas de medio
millon de euros

Vidahorro, la plataforma de AXA que
permite ahorrar para la jubilacion
gracias al dinero obtenido por comprar
en los establecimientos adheridos, ha
gestionado ya mas de medio millén de
euros en transacciones.

En menos de un ano y medio la comuni-
dad de Vidahorro ha alcanzado mas 3.200 usua-
rios que se han beneficiado por sus compras
de aportaciones a sus planes de pensiones por
valor de 25.000 euros.

En otro orden de cosas, AXA Espanay el
neobanco premium Myinvestor han llegado a
un acuerdo de distribucion a largo plazo en
virtud del cual la firma digital distribuira en
exclusividad seguros de Hogar, Vida, Salud y
Autos, entre otros, a sus clientes a través de
canales digitales.
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Hiscox pone a disposicion de los corredores dos
nuevos canales digitales para notificar siniestros

Hiscox pone a disposicion de sus colaboradores dos nuevos canales digitales
para notificar sus siniestros de una manera mas rapida, agil y sencilla. Uno es
‘MyHiscox', su plataforma online para corredores, y otro, a traves de la propia
web de Hiscox, desde la seccion de ‘Siniestros’. Ademas de estas dos soluciones,
la compania mantendra habilitado el correo electrénico (siniestros@hiscox.com),

como hasta ahora, para gestionar este tipo de tramites.

Todos los siniestros que se notifiquen a través de ‘MyHiscox’
quedaran registrados en la plataforma, por 1o que el corredor podra
recuperar, de forma instantanea y en todo momento, la informacion
y disponer de un registro historico, actualizado, de los expedien-
tes enviados a la aseguradora.

Otra novedad para los colaboradores es que los usuarios que
realicen la notificacion a través de la pagina web podran acceder
a una serie de fichas explicativas, organizadas en funcién de la
tipologia del siniestro (RC profesional, incidente de ciberseguridad,
robo, incendio, etc.). Estos documentos practicos resumen la do-
cumentacion necesaria que debe adjuntar el corredor para realizar
la tramitacién del siniestro.

Con motivo del lanzamiento de los nuevos canales de notifi-
cacion de siniestros, Hiscox ha publicado un video donde explica
de una manera sencilla como notificar un siniestro.

Aquellos corredores o corredurias que deseen utilizar la pla-
taforma pueden darse de alta en https://myhiscox.es. Una vez
registrados, ademas de emitir o simular pdlizas, podran consultar
los condicionados de las coberturas o personalizar su documen-
tacion, y notificar siniestros entre otras gestiones.
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HOTIFICAR UN SINIESTRO

Por otro lado, Hiscox dispone de una calculadora de cibe-
Iriesgo, que permite estimar el impacto financiero al que podria
enfrentarse cualquier tipo de compania si fuera victima de un
incidente ciber. “Una herramienta de especial valor para corredo-
res y mediadores, que desde ahora contaran con informacion cla-
ve para poder asesorar a su cliente sobre su exposicion a sufrir un
incidente ciber y a cuantificar las pérdidas financieras potenciales.
Ademas, los resultados del analisis podran servir de apoyo en la
estrategia de concienciacion y sensibilizacion sobre el impacto
en la actividad de sus clientes”, explican desde la entidad.

En cada consulta el usuario deberéa seleccionar la region, el
sector de actividad y el rango de ingresos anuales aproximados
de la compania a analizar y la calculadora genera un informe de
exposicion cibernética que podra ser descargado y compartido.
Fl andalisis ofrece resultados sobre diferentes variables como el
valor de los datos que posee y gestiona la compania, los tipos de
incidentes cibernéticos potenciales o, el perfil del atacante mas
habitual para su tipo de negocio y tamarno.

Por ultimo comentar que la aseguradora ha formalizado su
adhesion al Pacto de Confilanza de Newcorred.


mailto:siniestros@hiscox.com
https://myhiscox.es
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Ebroker crea un nuevo foro de dialogo insurtech para los corredores

‘Conecta2’ es un nuevo foro de dialogo impulsado por Ebroker en directo a
e CUN ECTA traves de las redes sociales para conversar, compartir ideas, opiniones,
2 lanzar propuestas y poner sobre la mesa cuestiones que importan a

i s e A AL corredores, aseguradoras y a la industria tecnoldgica sectorial.

Cristina del Ama

Directoro general Allionz

3

X

Se trata de una nueva iniciativa orientada al fomento de la opinion y debate en
tomo a asuntos y cuestiones de actualidad que interesan de forma comun a corredores
Higinio Iglesias y aseguradoras, y tienen en su trasfondo la tecnologia y el momento de transformacion
CEO ebroker sectorial. El proximo 10 de octubre a las 16:30 arranca desde el platd instalado en el

Live
stream

Pravia

}E,gﬁﬁ,”“’e Palacio de Moutas de Pravia y en el que bajo la coordinacion y moderacién de Rafael

Sierra, director de Seguros News, la directora general de Allianz Seguros, Cristina del

Siguelo en directo en - Ama, y el CEO de Ebroker y consejero delegado de E2K, Higinio Iglesias, lanzaran a las
www.ebroker.tv : - redes sociales el primer programa de este nuevo foro de didalogo que podra ser seguido

de forma libre a través de la direccién de internet www.ebroker.tv.

ICEA ha l’eallzado pOI‘ pl’lmera El 70% de ].aS pl’imas de “u F:ﬂ_rna':- flc_:::bfrﬂf:-f}os }__.__:.:;-:-c'lurc:'. an 2018
vez una nueva estadistica

sobreelsegurode  SE€SUIOS de Ciberriesgos = comerso,
Ciberriesgos de acuerdo con pertenece a los sectores
Unespay quetendra caracter  financjero, profesionales,

anual. Los sectores que mas

primas han aportado a estos industrial y energetico

Seguros .han Sldq ﬁnanc1lero, Respecto al importe siniestral, el 63%
profesionales, industrial v gel mismo proviene de incidentes ocurridos
energetico, que suponenel en el sector Financiero. En este sector se

70% del total yun 42% delas  registro el coste medio mas elevado, por im-
polizas, Dporte de 91.177 euros.

Mros

Frofesionakes

Financiano

Indusiral ¥ Enoangatico
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Allianz Partners crea un laboratorio para el estudio integral de la asistencia

Allianz Partners ha lanzado Insights Lab, el laboratorio
para el estudio de los ecosistemas en los que la compainiia
ofrece ya su asistencia: Movilidad, Hogar y Vida, Salud y
Viaje.

Insights Lab se centrara en el analisis e investigacion de la
voz del cliente y de los expertos del sector y pondra a disposicion
de todos los usuarios los insights mas relevantes del mercado, por
ramo de negocio. Tras la fase exploratoria, las conclusiones se han
volcado en una serie de informes por linea de negocio que veran
la luz durante los proximos meses.

Fl primer informe, que se publicara en octubre, versara sobre
el mercado de la asistencia y en concreto sobre el ramo de Applian-
ce Protection y cubrira cuestiones clave relativas a la proteccion
de todo tipo de equipamientos, desde dispositivos moviles hasta
electrodomeésticos. A este primer informe le seguiran cuatro mas
sobre Movilidad, Viaje, Hogar y Salud, que cubriran el amplio es-
pectro de necesidades de los consumidores en los 4 ecosistemas.

Por otro lado, el Colegio de Mediadores de Seguros de Bar-
celona ha acogido una jornada de formacioén sobre el mercado del
alquiler en Espana, en la que Allianz Partners ha presentado los
productos que tiene para garantizar un alquiler seguro. Esta po-
nencia se hace en el marco del nuevo cambio legislativo y ante
las nuevas expectativas de un cliente cada dia mas experto e
informado.

En otro orden de cosas, la aseguradora esta avanzando en la
incorporacion de tecnologia digital en sus productos y servicios
de salud, mediante €l servicio de teleconsulta, del que se benefician
mas de 7 millones de consumidores de la compania en 9 paises.

o\ b .
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Una vez conectados, los médicos acreditados llevan a cabo
una exhaustiva consulta en la que pueden pedir al paciente que
examine o muestre a la camara partes de su cuerpo. A continua-
cion, el doctor formula una orientaciéon diagndstica junto con un
plan de recomendaciones y tratamiento, para posteriormente es-
tablecer el correspondiente seguimiento acordado con el pacien-
te. En los casos en los que asi se requiera, el médico prescribira
medicamentos de conformidad con los requerimientos legales
locales, y en los casos mas graves, redirigira al paciente hacia los
servicios de emergencia. No obstante, en la mayoria de los casos,
la teleconsulta es suficiente para resolver el problema.
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AXA Partners ha
realizado un estudio
sobre las asistencias
en carretera
prestadas este
verano, y las
estadisticas son muy
parecidas a las que se
obtuvieron del mismo
estudio el afio anterior. La averia, que incluye tanto problemas
mecanicos como de bateria, destaca como principal motivo de
asistencia suponiendo un 75% de los casos, seguida por problemas en
los neumaticos, que comprende pinchazos y reventones, y representa
un 11,33% de las asistencias en carretera. Los accidentes se posicionan
como tercera causa mas habitual con un 8%.

Averias de motor y problemas con los
neumarticos, principales asistencias de Auto

Cabe destacar que en una de cada tres averias se ha realizado la reparacion
in situ, y que en el 94% de los casos en los que acude un coche taller se repara
en el momento, asegurando la movilidad del vehiculo.

En cuanto al tipo de servicio el mas recurrente ha sido el remolcado de
turismos y vehiculos 4x4, en un 71,89%, seguida por el remolcado de furgonetas
y grandes 4x4 con un 8,6%, los servicios de taxi con un 7,29% vy los remolcados
a motos que supone un 6,03%.

Finalmente, los expedientes abiertos a causa de accidentes han descendi-
do en el periodo estival de 2019 un 2,3% con respecto a las mismas fechas del
ano previo.

Asefa Seguros incorpora
Quironsalud Alicante y
Torreviejaa sured
hospitalaria

Asefa Seguros ha incorporado a
Quironsalud Alicante y Torrevieja a sured
hospitalaria. Ambos acuerdos permitiran
alos asegurados de Asefa Salud acceder
a una atencion integral y a servicios de
vanguardia que respondan a todas sus
necesidades, contribuyendo de esa forma
ala mejora de su bienestar.

José Antonio
Soriano, director de
Operaciones y
Prestaciones de
Asefa Seguros, afir-
ma que “contar con
Quirénsalud  Ali-
cante y Torrevieja
como parte de
nuestro cuadro meé-
dico, nos permite
ofertar a nuestros
asegurados servi-
cios de la mas alta
calidad”.




Entre las caracteristicas de este nuevo
seguro figura: Disposicion las 24 horas del
dia para los estudiantes; asistencia meédica
y, si hace falta, retorno a casa; si algun es-

Fundacion Inade solicita una
regulacion unica paralos
vehiculos de movilidad personal

Fundacion Inade ha solicitado a la Federacion
Espariola de Municipios y Provincias (FEMP), una
regulacion uniforme para los vehiculos de
movilidad personal (VMP).

En el afio 2018 los VMP se vieron envueltos en mas de 300
accidentes con victimas, de la cuales cinco fueron mortales, segun
la informacion facilitada por la Fiscalia de Seguridad Vial. Tenien-
do en cuenta estos datos, todo hace indicar que en el ano 2019 el
numero de fallecidos podria llegar a triplicarse.

Por otra parte, existe gran confusiéon respecto a las normas
que deben seguir los VMP. Por ejemplo, hoy en Madrid estos

tudiante tiene que cancelar su viaje, se le
ayuda con los gastos vy si se pierde alguna
excursion, se le reembolsa; periodos de 3
meses, 6 meses y 1 ano; landing persona-

Al dia seguros

Coverontrip disefla para Apune un seguro de viaje
internacional para estudiantes
La insurtech Coverontrip ha disefiado un seguro de Viaje internacional para

estudiantes de cualquier pais a medida de la Asociacion de Programas
Universitarios Norteamericanos en Espara (Apune).

lizada por universidad para el estudiante;
seguro descargable con un clic; y seguro
de cancelacion de mas de 40 causas, per-
sonalizable segun el importe del viaje.

vehiculos no pueden circular por la acera, en Sevilla si pueden
hacerlo, y en Barcelona y Valencia tienen excepciones. Mientras
que en Galicia ningun ayuntamiento los ha regulado todavia.
Con esta solicitud, Fundacion Inade pide ayuda a la FEMP para
acabar con la incertidumbre de los usuarios de VMP, asi como
de los peatones y del resto de vehiculos que circulan por la
calzada.
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Innovacion Aseguradora entrega sus premios a
las aseguradoras con mejor presencia en internet

Innovacion Aseguradora ha entregado sus premios anuales, cuyos ganadores
se han extraido de los resultados de las dos ultimas entregas del ‘Ranking de
Presencia Online de Entidades Aseguradoras en Internet’. Estos premios
reconocen el esfuerzo de mejora del sector asegurador en las diferentes
categorias en las que se estructura el ranking.

En la categoria de web mas completa
han sido galardonadas Santalucia Seguros,
DAS y Asisa. Linea Directa, Mapfire y Fiatc
han sido reconocidas en la categoria de
mejor APP. El premio al mejor blog fue para
Plus Ultra Seguros, Seguros Bilbao y Map-
fre. En concreto, en la categoria “Mejor blog
corporativo”, el jurado valora el numero de
suscripciones y comentarios, asi como la

visualizacion de la fecha de los articulos y
cuantas veces se comparten.

El mejor proceso de venta online en
esta edicion correspondio a los de AXA,
Generali y Liberty. Finalmente, en la cate-
goria de mejor gestion de redes sociales se
reconocio el trabajo de Santalucia Seguros,
Arag y PSN.

Desde Grupo Catalana Occidente se

explica que se ha trabajado en el tltimo ano
en mejorar la experiencia de lectura de to-
dos sus blogs en los que, por ejemplo, se ha
enriquecido el diseno con infografias e ico-
nos para que los contenidos sean atractivos
desde cualquier dispositivo.

Asimismo, se ha aumentado la calidad
de los contenidos para lograr un doble ob-
jetivo. Por un lado, que los blogs ayuden a
los usuarios en su dia a dia particular o pro-
fesional. Y por otro, que se conozcan mas
los productos y servicios que proporcionan.

Reale Seguros incorpora su seguro de Edificios al multitarificador Avant2

Reale Seguros ya tiene disponible su seguro de Edificios en el multitarificador
Avant2 de Codeoscopic, tras el acuerdo cerrado entre ambas companias. Este
producto se surmara, asi, al catalogo que Reale Seguros ya tiene disponible en
el multitarificador en los ramos de Autos, Motos, Hogar, Decesos, Comercio y

Su seguro de Edificios,
ya disponible en avant=

REALE
ﬁ SEGUROS

Oficinas.

Con esta integracion, Reale Seguros apuesta por dar una mayor conectividad a los
corredores que trabajan con la compania, facilitando su trabajo y reduciendo las transac-
ciones necesarias para la tarificacion de sus productos.

PymeSeguros



o

R

La DGSFP comienza el proceso de renovacion de
las tablas biometricas del sector

La Direccion General de Seguros y Fondos de Pensiones, dependiente del
Ministerio de Economia y Empresa, ha comenzado el proceso de consulta
publica para la renovacion del marco regulador de las tablas biometricas
utilizadas por el sector asegurador.

Las tablas biomeétricas actuales tienen un periodo de observacion de mas de 20 afios.
La aprobacién de las nuevas tablas tendra en cuenta los parametros cuantitativos, de
gobierno y transparencia establecidos en el marco regulatorio europeo de Solvencia II.

Esta renovacion de las tablas biométricas permitira dotar a la industria asegurado-
ra de un entorno estable y de referencia para los proximos anos, con el objetivo de pro-
teger los intereses de tomadores y asegurados y garantizar la estabilidad y solvencia del
sector.

Para ello se aprobaran nuevas tablas de supervivencia y se actualizaran las tablas
de mortalidad con el fin de adecuarlas a la evolucion registrada en los ultimos anos.

Finalmente, con €l fin de evitar futuros desfases en las tablas utilizadas por el sector
asegurador y favorecer la calidad de los datos de las carteras de asegurados, se estable-
cera un mecanismo de monitorizacion de la longevidad asegurada, en linea con los exis-
tentes en otros mercados europeos.

Hay que destacar la co-
laboraciéon de la Direccion
General de Seguros y Fondos
de Pensiones, expertos vy
principales actores del sector
en el trabajo de revision de
las tablas, que se ha realizado

MINISTERIO . ..
EE—. iﬁmnm a partir de una propuesta ini-
FEM Dy .
cial del sector procedente de
. st e | un estudio actuarial.
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Vanacion de la Reserva Matematica Enero-junic 2018
Millones de surnos

Priisas. Tiolaless
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Lasreservas
matematicas de Vida
alcanzan los 193.489
millones en el primer
semestre

A 30 dejunio de 2019, lareserva
matematica de los seguros de
ahorro ha crecido en 4.564
millones respecto al afio anterior,
llegando a los 193.489 millones en
el primer trimestre, segun ICEA.

Los seguros con garantia de inte-
rés aportan 3.2b6 millones, mientras que
los vinculados a activos 1.309 millones.
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Catalana Occidente lanza Connected safety car,
para aumentar la seguridad en el Auto

Seguros Catalana Occidente ha lanzado un nuevo servicio denominado
Connected safety car con el que la compariia busca mejorar la seguridad y
proteccion de los usuarios cuando se desplazan en coche. Entre sus
prestaciones cobra especial relevancia el sistema de llamada automatica al
servicio de emergencias (eCall) cuando el vehiculo sufre una colision.

Fl sistema eCall puede reducir de manera significativa el tiempo de respuesta de
los servicios de emergencia, gracias a que les facilita la localizacion exacta donde se ha
producido el accidente, asi como informacién adicional sobre el mismo.

Asimismo, con la funcion Car Finder, el usuario podra consultar la ubicacion de su
coche vy, en caso de robo, se podra hacer seguimiento del vehiculo mientras se informa
a la policia de lo sucedido.

También mediante la app, el usuario podra solicitar asistencia en viaje (bCall) para
que un operador le contacte y resuelva sus dudas en la carretera o reclamar el servicio
de grua. Ademas ofrece informa-
cion estadistica sobre el estilo de
conduccion; historial de trayectos
realizados; posibilidad de delimitar
un radio de circulaciéon (geofence);
recibir alertas de trafico o generar
avisos automaticos por exceso de
velocidad.

Por otro lado, la aseguradora
ha participado por cuarto ano con-
secutivo como una de las compa-
nias expositoras en la 652 edicion
de la Feria Agraria de Sant Miquel
de Lérida.

Renlabilidad v benaficio en &l seclor asegurador
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El beneficio antes de
impuestos llega al
10,31% de las primas
hasta junio

En el primer semestre de 2019 se
ha producido un ligero repunte en
los indicadores de rentabilidad
respecto al mismo periodo del afio
anterior. El beneficio antes de
impuestos sobre primas
imputadas se incremento en 0,5%,
llegando al10,31% de las primas.

.En cuanto a la solvencia, ICEA
sefiala que el Ratio de Solvencia (SCR)
se situd en el 234,5%, experimentando
un incremento de 0,9%. Por su parte, la
rentabilidad sobre recursos propios
(ROE) alcanzo el 6,8%, registrando un
crecimiento de 0,1%.
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Allianz Seguros celebralalV Jornada de Colegios y
Asociaciones de Mediadores
Allianz Seguros ha celebrado, por cuarto afio consecutivo, la Jornada de

Colegios y Asociaciones de Mediadores en Barcelona. Al evento han acudido
representantes de mas de 30 colegios y 20 asociaciones.

José Luis Ferré, consejero delegado de
Allianz Seguros, y Cristina del Ama, direc-
tora general, explicaron la estrategia de la
compania. Asimismo, destacaron el impor-
tante papel de Espana en la definicion del

modelo de negocio futuro del Grupo Allianz.
Ferré explico que “nuestro compromi-
SO con la mediaciéon es absoluto y es muy
importante que trabajemos de la mano para
dar siempre el mejor servicio al cliente”.

Al dia seguros

Mas de 29.000 personas transforman su patrimonio en rentas vitalicias

Los datos recopilados por ICEA muestran como, al acabar el
segundo trimestre, las aseguradoras velaban por 237.322 millones
de euros de sus clientes, tras anotar un incremento interanual del
3,45%. De esa cantidad, 193.489 millones corresponden a productos
de seguro, un 3,75% mas. Los restantes 43.833 millones constituyen
el patrimonio de los planes de pensiones cuya gestion ha sido

Lasrentas vitalicias aseguradas ganan terreno como sistema de prevision
complementario. A cierre del pasado junio, 29.023 personas mayores de 65
anos transformaron el dinero logrado con la venta de algun elemento
patrimonial (por ejemplo, una segunda vivienda, fondos de inversion,
acciones, etc.) en una fuente garantizada de ingresos de por vida. Estas
rentas vitalicias acumulan un volumen de ahorro bajo gestién de 2.580
millones de euros.

encomendada a entidades del sector. Este ultimo importe es un
2,16% superior al del ejercicio anterior por estas mismas fechas.

Las rentas vitalicias y temporales constituyen el producto
mas relevante en términos de ahorro gestionado. Acumulan unas
provisiones técnicas de 89.838 millones de euros, un 2,02% mas
que un ano atras.
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Instituto Santalucia presenta el libro colaborativo ‘Pensiones del futuro’

Instituto Santalucia ha presentado ‘Pensiones del futuro’, un libro colaborativo sobre el futuro y sostenibilidad de las
pensiones. El acto ha sido presidido por Nadia Calvifio, ministra de Economia y Empresa en funciones, quien ha
intervenido en la clausura de la jornada resaltando la importancia de asegurar la sostenibilidad del sistema y
adaptarlo a las nuevas realidades econdmicas, sociales y demograficas de Espafia, para garantizar asi uno de los

pilares esenciales de nuestro estado del bienestar.

El libro “Pensiones del futuro” ha sido
coordinado por José Antonio Herce y en €l
han participado expertos en el terreno eco-
noémico y académico como Guillermo de la
Dehesa, José Ignacio Conde-Ruiz, José En-
rique Devesa, Rafael Doménech, Clara Isa-
bel Gonzdlez, Luisa Fuster, Angel de la
Fuente, Juan Francisco Jimeno, Diego Va-
lero, Inmaculada D. Fabian, Santiago Alva-
rez y Juan José Rubio.

Alolargo delos 11 capitulos del libro,
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los autores analizan temas como la sufi-
ciencia y sostenibilidad financiera, la lon-
gevidad vy la dependencia o la brecha de
género, creando una recopilaciéon de ideas
y consideraciones unica hasta ahora que
insta a las instituciones publicas a alcanzar
un acuerdo solido en pensiones y al sector
asegurador a asumir la responsabilidad de
ofrecer soluciones adecuadas e innovado-
ras a las diferentes necesidades de los ciu-
dadanos.

Carlos Diez, nuevo jefe del Canal Corredurias en Coface

En septiembre se dio a conocer la incorporacion a Coface de Carlos Diez, como
maximo responsable del Canal de Corredurias en Espania.

Eslicenciado en ADE y ha completado su formacion con un Programa de Direccion General
en IESE y un Master en Direccion Aseguradora de ICEA.

Asimismo, cuenta con 20 anos de experiencia en el sector asegurador, donde ha desarrolla-
do labores directivas en diversas companias y brokers. Proviene de Santalucia donde egjercia como
director del Canal Corredores.

PymeSeguros



El Colegio de Valencia, satisfecho con
la nota aclaratoria de Allianz sobre su
nueva carta de condiciones

El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de
Valencia valora muy positivamente la nota aclaratoria
que Allianz ha efectuado a las dudas planteadas por los
corredores colegiados a la nueva carta de condiciones
que la entidad present¢ a sured de mediacién.

El1 Colegio destaca la predisposicion de la direccion comercial
Levante de Allianz para solucionar de manera satisfactoria esta
cuestion de gran interés para los profesionales, junto con la comi-
sion de Corredores del Colegio de Valencia y la direccién territorial
de la entidad. Estas gestiones han desembocado en la redaccion
por parte de la aseguradora de una nota aclaratoria a la mencio-
nada carta.

La nota aclaratoria redactada por Allianz viene a responder
dudas planteadas por los corredores como las causas de extincion
del contrato, en relacion, por ejemplo, a la vinculaciéon a la carta
de condiciones, que afectara “unicamente a las comisiones de la
nueva produccion”, que quedaran vinculadas al cuadro de comi-
siones modificado. También se plantearon dudas sobre la diferen-
clacion entre comisiones de adquisicion y mantenimiento, sobre
lo que la aseguradora sefiala que tal diferencia “no tiene efecto
juridico alguno”.

Uno de los puntos que mas consultas han suscitado, y que
ha sido aclarado por la entidad, es el de las causas de extincion
del contrato, en puntos tales como “la carencia de interés y dedi-
cacion” de alguna de las partes, senalandose que en cualquier

Al dia distribucion

caso “no seria por un tema puntual, pero si por una conducta
recurrente”.

El Colegio de Valencia convoco una jornada informativa para
analizar la nueva redaccion de la carta de condiciones, debido al
gran numero de consultas que se han planteado por parte de los
colegiados. En esta reunion, celebrada el pasado 10 de julio, par-
ticiparon representantes de la comision de Corredores del Colegio,
asi como diferentes corredores colegiados y representantes de las
asociaciones profesionales de la mediaciéon de la Comunidad Va-
lenciana y las respectivas asesorias juridicas.

Durante el acto se presentaron las conclusiones de los infor-
mes juridicos que se han encargado a abogados especializados
en la materia sobre la cuestion, con la finalidad de aclarar todas
las dudas que los corredores han planteado al Colegio en las ulti-
mas Sermanas.
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El Grupo S4 reune a su equipo en su Convencion Anual

El Grupo S4 ha organizado su Convencion Anual en la que se ha “celebrado los

exitos de 2019 y se han planteado objetivos claros y concisos para el ultimo

cuatrimestre”, como ha destacado Alfredo Blanco, director general de la correduria.

“En estos tres dias, profundizamos en
la estrategia y tacticas, buscando sinergias
entre los departamentos tratando siempre
de orientarnos hacia la innovacion y el fu-
turo a la vez que reforzamos el sentimiento
de equipo”, ha dicho el dirigente de S4.

La Convencion Anual no solo contem-
pld ponencias enfocadas hacia el futuro
empresarial, sino también actividades so-
bre la proteccion y la salud en el trabajo
(mas alla de la legislacion vigente) o dina-
micas de grupo para el desarrollo de habi-
lidades en comun integrando a compane-

ros de diferentes areas.

Ademas la atleta paralimpica Desirée
Vila, autora del libro ‘Lo unico incurable son
las ganas de vivir’, impartio una sesion de
coaching y superacion, destacando la ne-
cesidad de “trabajar juntos y unidos para
celebrar grandes éxitos, convirtiendo cada
reto en una oportunidad y cada imprevisto
para tratar de progresar y llegar mas lejos”.

En otro orden de cosas, la correduria
ha estado presente en la Feria Mindtech by
Asime (Asociaciéon de Industriales Metaluir-
gicos de Galicia) que se celebrd a mediados

de septiembre. “Estamos, posiblemente,
ante una de las ferias industriales de refe-
rencia a nivel internacional y, para su ase-
guramiento, nuestro equipo ha ofrecido las
mejores coberturas”, senald el director ge-
neral de S4. Fue la iinica empresa del sector
asegurador con stand oficial, espacio en el
Jue se expusieron las novedades y tenden-
cias, hablando incluso sobre protocolos de
prevencion de delitos (prevencion de blan-
queo de capitales o corporate compliance
programs), en funcioéon de las necesidades y
objetivos de las empresas.

La correduria Filhet Allard MDS cambia la direccion de
sus oficinas en Madrid

Durante el pasado mes de agosto, la correduria de seguros Filhet Allard MDS ha
trasladado sus oficinas en Madrid al Parque Empresarial Parque Norte, en la calle
Serrano Galvache, 56 en el Edificio Roble.

El objetivo es “estar en unas oficinas modernas, donde podamos continuar el desarrollo del
grupo Filhet Allard MDS en Espana, con mayores servicios para todos sus clientes.

PymeSeguros
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El Cecas da a conocer a los Colegios las repercusiones de la IDD en formacion

El Consejo General de Colegios de Mediadores de Seguros ha acogido una jornada centrada en la nueva Directiva de
Distribucién de Seguros (IDD) y en como esta afectara al quehacer diario de los mediadores y, mas especificamente, a

la formacion que el Consejo imparte a través de su Centro de Estudios (Cecas).

La IDD, que, recordemos, deberia ha-
ber sido traspuesta en octubre de 2018, es
uno de los grandes cambios que afronta
hoy dia la mediacién y, por tanto, es “nece-
sario conocerla”, introdujo Jordi Parrilla,
director del Cecas.

Uno de los pilares sobre los que pivo-
ta el Cecas es la ayuda “efectiva” en la di-
gitalizacion del mediador, senalé Javier
Barber§, presidente de Cecas. Y, dentro de
Su propio proceso de transformacion, el
Centro de Estudios aposto, primero, por la
creacion de su nueva plataforma y, segun-
do, por retomar el proyecto de 2017 de re-
novar su portal web.

La plataforma, creada de la mano con
Everys, ya esta operativa por 1o que ahora
el Cecas esta inmerso en el proceso de mi-
gracion de contenidos, trabajo que se rea-
lizard en tres fases. Primero, en el cuarto
trimestre de 2019, se trasladaran los cursos
de iniciaciéon B y C (que se transformaran
en nivel 2 y 3), los cursos de reciclaje en las
areas técnicas vy juridica y la formacion bo-
nificada. Mas tarde, en el primer trimestre

de 2020, se migraran todos los cursos de los
clientes corporativos. Y, por ultimo, durante
el segundo trimestre de 2020, se realizara la
transformacion del Grupo A al futuro nivel
1. Formacioén esta ultima que vera como su
carga lectiva disminuye, pasando de las 500
alas 300 horas, pero que incluira nuevo con-
tenido financiero mas complejo.
Paralelamente, el Centro de Estudios
también esta trabajando en la preparacion
de nuevos cursos, como el de proteccion
de datos; en la sustituciéon de los cursos de
habilidades, a través de diferentes provee-
dores; en la recuperacion, a partir de enero,
de los cursos de experto en Salud, Vida y

Empresa; en la formacion por competen-
clas; y, por ultimo, en las webinars.

A esto se suma que el personal del
Cecas estd, de lleno, redactando los nuevos
contenidos para la formacion inicial del ni-
vel 2, especificamente en el bloque relacio-
nado con idoneidad para €l cliente, y la del
nivel 3, dado la posible cercania de la apro-
bacion de la IDD.

Asimismo, toda esta labor se comple-
menta con la peticion de Parrilla de realizar
un grupo de trabajo que se centrara espe-
cificamente en cOomo organizar el futuro
nivel 1. Este, preferiblemente, estara creado
por miembros de los colegios y del sector
para, antes de diciembre, establecer una
serie de pautas y acciones que sentaran las
bases de lo que sera ese nivel 1. Ademas,
sera también este grupo quién plantee qué
se hara con la formacion de Grupo A de 500
horas y los contenidos que se impartan.

Por ultimo, el director explico la alian-
za establecida con el Instituto de Estudios
Financieros, para distribuir sus contenidos
de tipo financiero.
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Apromes vuelve a participar en el
Congreso de Seguros de Paris

Apromes, un anio mas, ha estado presente en Les Journees
du Courtage, celebradas en septiembre en Paris, congreso
derelieve en torno a la correduria de seguros.

Este ano ha destacado por las inquietudes del corredor francés
en tormo al mundo digital y, muy especialmente, a la formacion y al
objeto de responder a la evolucion del mercado tanto a nivel de la
oferta de soluciones aseguradoras, como en todo lo relativo a los re-
quisitos de la DDA. En ella han participado mas de 180 expositores,
siendo cada vez mas notoria la presencia de aseguradoras de insurtech.

Los representantes de Apromes asistentes al congreso, han re-
forzado los lazos de unién que mantiene en Francia.

Es de destacar que se va a trabajar en aras de celebrar un con-
trato de formacién con ESA, principal ente formativo en Francia,
aprobado por la federacioén francesa de aseguradores asi como por el Ministerio de
Educacion de ese pais.

En cuanto a las relaciones asociativas, se mantuvo también una reunién con
David Vallée, CEO de Insurem, grupo francés al que pertenece la asociada ECA. Esta
compania, ha sido autorizada para actuar en el mercado espanol en libre prestacion
de servicios (LPS), y trabajara en los diferentes ramos de personas.

Por otro lado, Apromes ha firmado un acuerdo con la Fundacion Avata, que
ayuda a las victimas de accidentes de trafico y a sus familias (se dedican a la atencion
meédica y material, el asesoramiento legal y la integracion de personas con discapa-
cidad). Con este convenio, los asociados de Apromes recibiran, de manera gratuita,
asesoramientos integrales en el area legal, médica y psicologica.

Por otra parte, los asociados de Apromes dispondran de la tarjeta Solred (medio
de pago Repsol para clientes profesionales), para obtener descuentos en la compra
de carburantes y otros productos y servicios vinculados al mundo del motor.

La correduria Anagan
Siglo XXI sella un
acuerdo con la
Asociacion de Criadores
de Ganado Vacuno
Charoles de Espana

La Asociacion de Criadores de
Ganado Vacuno Charolés de Espafiay
Anagan Siglo XXI Correduria de
Seguros han firmado un acuerdo
marco de colaboracion, por el cual
todos los integrantes de la asociacion,
asi como sus familiares, van a poder
beneficiarse de un amplio catalogo de
seguros, con importantes
descuentos, en todos los ramos.

El acuerdo, que se sell¢ en la feria Sa-
lamaqg 2019, tiene como objetivo ampliar los
servicios que se ofrecen a los ganaderos.
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Fecor pone elfoco enlos retos del corredor tech en su VII Congreso

La VII edicion del Congreso Fecor, que tendra lugar en el Palacio de Congresos El Greco de Toledo, los dias 23y 24 de
octubre, tendra como lema ‘#CorredorTech: Nuevos tiempos, nuevas estrategias'.

Este evento, en el que se daran cita mas de 350 profesionales,
comenzara con una sesion de ponencias que tendra como tema
principal la importancia que la evolucion tecnoldgica esta tenien-
do en los habitos del consumidor, y como esta ayudando a afron-
tar con éxito el desarrollo de las corredurias.

Una muestra de que la tecnologia y la innovacion estaran
presentes durante todo el Congreso Fecor sera la presentacion
durante el evento de ‘Experiencias de empresas startup’. En este
apartado tendran cabida: Biofy, una startup que convierte €l plas-
tico en combustible; Vidoqui, el proyecto ganador de Lazarus, la
aceleradora de empresas;
Inspide, empresa que ha de-
sarrollado una plataforma de
servicios de movilidad inte-
ligente en tiempo real basa-
da en Analitica Geoespacial
Avanzada; Drive&Win, un
corredor tecnoldégico que
utiliza la transformacion di-
gital para modificar la con-
ducta al volante y prevenir
el accidente; y Tractable,
una compania de Inteligen-
cla Artificial y Deep Lear-
ning, centrada en la recupe-
racion tras accidentes vy

. .. Patrocinadores: Allianz <
desastres. A continuacion, ' @ B

varias aseguradoras contaran como apoyan a los nuevos empren-
dedores y proyectos fuera del sector desde areas mas disruptivas
como son las lanzaderas, aceleradoras, laboratorios o “hubs”.

Tras la jornada del primer dia, Fecor organizara el Partido
Solidario del Seguro entre corredores de seguros y asegurado-
ras. Un afio mas, la recaudacion de fondos se donara a una obra
social.

La manana del 24 de octubre estara ocupada por ponencias
y mesas redondas en las que se abordaran temas como la inno-
vacion, la investigacion y los avances tecnoldgicos relacionados
con las corredurias de se-
guros.

Para concluir con la
parte relativa al conoci-
miento, tendra lugar el de-
%CO bate del CorredorTech, que

estara dividido en dos apar-
: tados: CorredorTech Expe-
rience, donde se hablara
sobre la experiencia de los
corredores; y CorredorTech
Opportunity, una segunda
mesa en la que se tratara la
vision de las aseguradoras.

Ya por la noche se hara

VIICONGRESO
23 y 24 OCTUBRE | TOLEDO
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entrega del Premio Corredor
Solidario.
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Elimpacto del Brexit y la transformacion digital en el sector turistico

El impacto de las nuevas tecnologias y
la adaptacion al nuevo consumidor como algunos de los retos fu-
turos del sector ha centrado buena parte de la jornada.

Las mejores practicas en gerencia de riesgos de las companias
lideres en su sector tienen tres caracteristicas: los riesgos se ana-
lizan de manera cientifica, mediante un uso extensivo de los datos;
manejan una vision integral del riesgo; y la gestion se desarrolla
no solo a corto plazo, sino con la estrategia a medio y largo plazo.

Los expertos coinciden en que la gerencia de riesgos ha evo-
lucionado a pasos agigantados hacia estrategias analiticas y pre-

Concentra Grupo coordina la 61°
Convencion de WBN en Madrid

WBN (Worldwide Broker Network), la mayor red
integrada de brokers de seguros, ha elegido la
ciudad de Madrid para celebrar en septiembre su
61° Convencion, coincidente con el trigesimo
aniversario del grupo. El anfitrion encargado de
coordinar y gestionar las diferentes dinamicas
fue Concentra Grupo, broker de seguros espanol,
perteneciente a dicha red.

La convenciéon fue inaugurada por
José Luis Martinez-Almeida, alcalde de
Madrid y seguido de la intervencion de
Javier Vega de Seoane, presidente de honor
del Circulo de Empresarios y DKV Seguros.

Ademas se pudo asistir a ponencias
y exposiciones relacionadas con el pano-
rama actual del seguro, las tendencias que
afectan a los brokers y el desarrollo del pa-
pel de estos en la actualidad. Ademas,
clientes internacionales aportaron visiones
nuevas sobre la industria.

Willis Towers Watson ha celebrado la XIV edicion de la jornada sobre gestion de riesgos en el sector
turistico ‘La Cultura del Riesgo y su Evolucion en la Empresa’, junto con la Confederacion de
Asociaciones Empresariales de Baleares (CAEB) y la Federacion Empresarial Hotelera (FEHM). En
€l se hablo de la incertidumbre que genera el Brexit en el turismo y la transformacion digital.

ventivas para minimizar el impacto. A medida que los riesgos se
vuelven mas medibles y tangibles se tiene mayor informacion y
las herramientas necesarias para valorar mejor la toma de decisio-
nes. Para ello es fundamental la evolucion que han experimentado
los brokers tanto en medios tecnoldgicos, como humanos.

La incertidumbre generada por el Brexit en el sector del tu-
rismo también ha sido abordada. A pocas semanas para el dia de
salida, es importante que ambas partes hagan todo lo posible para
salir bajo un nuevo acuerdo de retirada, para minimizar dificultades
para ciudadanos y empresas que dependen del comercio y turismo.




Howden Iberia experimenta un crecimiento
organico del 11% en el ultimo ejercicio

Howden Iberia ha presentado los resultados del ejercicio 2018-2019 que la
compania ha cerrado con 22,5 millones de euros en comisiones y un
crecimiento organico del 11%. Asi lo anunciaron su presidente, Santiago
Herrero, y el consejero delegado, Salvador Marin, en el evento anual que
celebro en septiembre en sus oficinas de Madrid.

En el acto, en el que también intervino
José Manuel Gonzalez, CEO de Howden
Broking Group, Marin afirmoé que han ex-
perimentado en el ejercicio 2018-2019 un
crecimiento organico del 11% y han inter-
mediado 170 millones de primas y 45 mi-
llones en pensiones.

Segun palabras del CEO, estos “gran-
des resultados” se han podido conseguir
“gracias fundamentalmente a los cambios
gjecutados durante los ultimos tiempos”,
en los que, explico Marin, Howden Iberia
ha apostado por la especializacion “con la
finalidad de aportar valor y conocimiento a
los clientes”. También se ha debido a una
“constante mejora” dentro del entorno la-
boral de Howden Iberia, como la implemen-
tacion de un horario flexible para mejorar
la conciliaciéon familiar, la potenciacion de
un programa de formacioén individualizada
para desarrollar €l talento asi como planes
de carrera personalizados.

Marin también hizo hincapié en “la
apuesta de Howden Iberia por insurtech”,
que se va a concretar el proximo ejercicio
en dos grandes proyectos: Howden drive,
que se crea como la unidad especializada
en el sector de automocion a través de una
plataforma tecnoldgica propia, y Serenity,
como el portal del cliente particular para la
contratacion y gestion de sus polizas.

Por su parte, Herrero recordo que este
ano se ha producido la “consolidacion e
integracion” de la correduria Segumor ad-
quirida el pasado marzo; y se ha consolida-
dolarelaciéon con el Colegio de Médicos de
Alicante a través de la cogestion de su co-
rreduria. DestacOd ademas que la empresa
cuenta ya con 15.000 clientes en seguros
personales y 2.300 clientes corporativos.
Indico también que en estos momentos la
correduria esta involucrada en diferentes
procesos de adquisicion que esperan poder
anunciar en los proximos meses. “El obje-
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tivo final es llegar a 50 millones de euros de
comisiones en los proximos tres anos”,
concluyo.

Finalmente, Jose Manuel Gonzalez,
CEO de Howden Broking Group, anuncio
que, a nivel global, Howden y RKH, divisio-
nes de Retail y Wholesale/Reaseguro res-
pectivamente, se unen bajo un mismo equi-
po directivo y una misma marca. Asi,
Gonzalez pasara a dirigir el area de Broking
de Hyperion, Grupo que integra a mas de
5.000 personas en 36 paises y que ha ce-
rrado el ano con 6 billones de ddlares en
primas intermediadas.



Al dia distribucion

El Observatorio de Pensiones de Willis Towers
Watson y el Grupo de Investigacién en
Pensiones y Proteccion Social de la
Universidad de Valencia ha elaborado un
informe en el que analiza el valor del indice de Revalorizacion de las
Pensiones (IRP) adelantado para el préximo arfio, tras la ejecucion
presupuestaria de la Seguridad Social del segundo trimestre de 2019 y en
vistas de que el 1 de enero de 2020 regresa como férmula de calculo el IRP.

Leve mejora en la salud financiera del sistema
de pensiones para 2020

La principal conclusion del estudio es la reduccion del IRP adelantado para el
2020, del -2,13% al -1,87%, disminucion positiva que parece ser consecuencia del
buen comportamiento de las cotizaciones y la transferencia corriente del Estado
(que apunta a consolidarse de cara al futuro). Sin embargo, pese a que la mejora
de casi tres décimas del IRP es una noticia positiva, refleja una situaciéon aun débil
de la sostenibilidad financiera del sistema de pensiones. “Que haya mejorado el
calculo del IRP en los afios 2019 y 2020 (previsto) no debe hacer perder el foco en
la necesidad de insistir en reformas que aflancen la salud del sistema a medio y
largo plazo, primando ajustes graduales”, ha afirmado Gregorio Gil de Rozas, Head
of Retirement de Willis Towers Watson Iberia.

Los expertos han explicado que se podria seguir calculando el IRP como in-
dicador de referencia y luego establecer limites minimos y maximos en su aplica-
cion vinculados al IPC, por ejemplo, un intervalo IPC mas/menos un diferencial.

“No creemos que volver a revalorizar al IPC sea positivo para el conjunto de
la sociedad espanola porgue estariamos poniendo mas presion a la sostenibilidad
financiera del sistema”, ha anunciado Gil de Rozas. Como defiende el estudio, en
caso de abandonar totalmente el IRP, la revalorizaciéon con el IPC deberia modular-
se teniendo en cuenta variables ultimas del sistema de pensiones, como ingreso.

Campus del Seguro se
convierte en el
departamento de Formacion
Externo de la correduria
Punto

® CAMPUS
Seguro PuntoSeguro.com
La correduria
digital Punto

Seguro, especializada en seguros de Vida
Riesgo, ha incorporado a Campus del
Seguro como su departamento de
Formacion Externo.

Con este acuerdo, la correduria pone a dispo-
sicion de todo su equipo una plataforma de forma-
cion con los programas para acreditar a los Grupos
By C asi como un panel de pildoras formativas para
su formacion continua.

Campus del Seguro se convierte asi en el de-
partamento de Formacion Externo de Punto Seguro,
encargandose, a partir de ahora, de gestionar su re-
gistro de formacioén, ademas de emitirles de mane-
ra automatica todos los anos las memorias de for-
macioéon anual y trianual obligatorias, asistirles en
posibles inspecciones en materia de formacion y
prestarles un servicio permanente de consultorio en
materia de adaptacion a la normativa de formacion.
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El Consejo General insta a los afectados por la DANA arecurrir a sumediador
para tramitar las reclamaciones ante el Consorcio
Elena Jimenez de Andrade, presidenta del Consejo General de los Colegios de Mediadores de Seguros, participo a

mediados de septiembre en el programa La Mafiana delal de TVE, en el que se hablo de los efectos de la DANA. En €l
animo a los damnificados a que recurran a su mediador, ya que “agilizara los tramites y facilitara la gestion”

El espacio televisivo ha dedicado un
bloque a analizar los dafios de la gota fria
y cOmo se ha de actuar tras los mismos. En
relacion a los danos materiales, Jiménez de
Andrade ha recordado que, para todos los
que cuenten con un seguro, sera el Con-
sorcio de Compensacioéon de Seguros (CCS)
quien indemnice a los afectados. Aunque
ha remarcado, en situaciones como éstas
no es soélo importante “estar asegurado, si

Marin Domenech instruye sobre
el aseguramiento de incendios en
el sector dereciclaje de plastico

no estar bien asegurado y asesorado por un
mediador”. Es mas, la presidenta ha ani-
mado a los damnificados a que recurran a
su mediador, ya que €l tramitara la recla-
macion ante el Consorcio “agilizando los
tramites y facilitando la gestion”.

Por ultimo, Jiménez de Andrade, ha
resaltado que el CCS ya ha realizado el
pago del 90% de los siniestros causados por
las ultimas riadas.

La Confederacion de Empresarios de Cadiz-Medio pm»

Ambiente (CEC MA), con la colaboracion de Marin
Domenech Correduria de Seguros y Riskia, ha
celebrado una jornada para tratar la problematica
de aseguramiento de incendios en el sector de

r2ec

I

reciclaje de plastico. R

Angel Escorial, director general de Riskia, analizé la problematica
de la transferencia aseguradora y las soluciones para las organizaciones
desde el prisma de la gestion del riesgo.

Ademas, se comentaron las complicaciones colaterales del incen-

dio como la responsabilidad am-
biental y la responsabilidad civil
por danos a terceros. El evento
concluyo con un debate sobre las
alternativas con las que cuentan
las organizaciones del sector en
esta complicada coyuntura de
transferencia aseguradora.
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Alcabala Brokers alcanza
un acuerdo de colaboracion con la
inmobiliaria Inmoengasa

La correduria de ambito nacional Alcabala Brokers ha
firmado un convenio de colaboracion con Inmoengasa,
una agencia inmobiliaria tradicional de Valencia.

Adecose incorpora dos nuevas corredurias

Adecose ha celebrado su Junta Directiva del mes de septiembre donde se ha
aprobado la entrada de dos nuevos socios: las corredurias Alertis y Ponsoda.
Con esta incorporacion, la asociacién ya suma 12 nuevos miembros en lo que

“Para nosotros es un acuerdo
estratégico, muy importante para la
Zona, ya que en este momento de
expansion en el que queremos estar
presentes en las principales provin-
cias, Valencia es un centro neural-
gico de negocio para nosotros”, ha
reconocido Manuel Duenas, repre-
sentante de Alcabala.

va de ano, alcanzando las 141 corredurias.

Durante la reunioén, se retomaron te-
mas como el desarrollo de las encuestas
realizadas para el Informe Anual de Retri-
buciones que elabora Adecose con la cola-
boracion de ICEA, asi como las iniciativas
sectoriales que se estan llevando a cabo en
lo relativo a la protecciéon de datos.

Por otra parte, se concretaron los te-
mas a tratar en el proximo Foro de Gestion
de Corredurias, que tendra lugar el 16 de
octubre. Ademas, se debatira la adaptacion
de las cartas de condiciones ante la futura
Ley de Distribucion. Desde el ambito ins-
titucional, la DGSFP hablara del ultimo in-

forme de reclamaciones publicado; y el
Consorcio explicara su labor ante riesgos
extraordinarios, como los acontecidos re-
cientemente.

Respecto a la activi-
dad internacional, se co-
mentaron los temas que
se abordaran en la
proxima reunion de
Comité de Directores
de Bipar, que tendra lu-
gar en Helsinki el 9, 10y
11 de octubre.

Por ultimo, en el

plano formativo, se programaron nuevas
jornadas de formacion técnicas para los
asociados y se hizo un andlisis de la III Edi-
ci6on del Programa de Desarrollo Directivo.
La conclusiéon que se ha sacado de este
Ccurso es que las mejoras incorporadas con
respecto al ano anterior han supuesto un
incremento en el grado de implicacion de
los alumnos y en el nivel de los proyectos
presentados por estos.
En total se presentaron 8 proyectos en
esta tercera edicion, todos ellos enfo-
cados en mejorar el negocio y la efi-
ciencia de las corredurias, bien a
través de nuevos productos
0 mediante el desarrollo
de mas servicios. Entre
todos ellos destacd una
Consultoria de RRHH digi-
tal dirigida a corredurias
que obtuvo la mejor nota.
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Sentencias recientes del
Tribunal Supremo en
materia de seguros

Un grupo de colegiados del Colegio de
Mediadores de Seguros de Lérida
acudieron a la Torre Mapfre en
Barcelona para asistir a la charla
‘Sentencias recientes del Tribunal
Supremo en materia de seguros’,
impartida por Xavier Martinez,
abogado y jefe de Servicios Juridicos
de Cataluna de Mapfre.

En la ponencia, de caracter participati-
VO, Se exXpuso una serie de sentencias del
Tribunal Supremo, del Tribunal de Justicia
Europeo y de alguna Audiencia Provincial en
materia de seguros, siendo la garantia de
Responsabilidad Civil la estrella principal.
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Genaro Sanchez, presidente del Consejo de los Colegios de Mediadores de
Seguros de Andalucia, en el programa ‘El Mirador’ de Canal Sur Radio, ha
respondido a muchas cuestiones que se plantean los afectados por las
inundaciones.

Los Colegios de Andalucia it
informan a los afectados S e

por la gota fria sobre la e g

reclamacion de danos

Sanchez garantizo que el Consorcio de Com-
pensacion de Seguros atendera a los afectados
por las lluvias torrenciales que dispongan de una
poliza de danos. Para recibir el asesoramiento ne-
cesario, recomienda acudir al colectivo que re-
presenta a traveés de los distintos colegios provin-
ciales de Andalucia. El mediador de seguros se encargara de guiar al asegurado en
el procedimiento de gestion y reclamacion de danos frente al Consorcio.

En el caso de que la persona afectada no cuente con un seguro de danos o esté
pendiente de pago, el Consorcio no podra hacerse cargo. En caso de nuevas con-
trataciones, comenzaria a dar cobertura a partir de séptimo dia.

En los cultivos afectados, un agroseguro contratado previamente de manera
adecuada debe permitir al agricultor recuperar el valor de la produccion.

Sanchez quiso poner en valor la legislacion espafnola con respecto a los segu-
ros en caso de catastrofe, que supone un adelanto con respecto a otros paises eu-
ropeos. Asimismo, reivindico la figura del mediador de seguros como profesional
cualificado para orientar a los consumidores, empresarios y agricultores.

A todos ellos les recomienda tomar conciencia sobre la necesidad de contar
con una poliza que les proteja ante eventualidades como las que ha provocado esta
gota fria.
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Aon Espafia, con la colaboracion del Instituto Maritimo Espariol
(IME) y el Colegio Oficial de Ingenieros Navales y Oceanicos, ha
reunido a los mayores expertos en ciberseguridad en la industria
maritima, que alo largo de dos jornadas de caracter practico han
podido dar a conocer y profundizar sobre los riesgos y
consecuencias que suponen los ciberataques en este sector.

La cibercriminalidad pone el ojo en el
transporte maritimo

La era de la digitalizacion ha supuesto mu-
chas ventajas para la industria al permitir un
mundo cada vez mas interconectado, pero tam-
bién ha incrementado los riesgos a los que se
esta expuesto. El transporte, y dentro del mismo
el transporte maritimo, es ya el tercer sector
mas afectado por la cibercriminalidad en Espa-
na, solo por detras del sector financiero/tribu-
tario, y el de la energia. En un mundo digitali-
zado como el actual los lideres globales del
trasporte maritimo deben asumir que la gestion de los ciberriesgos requie-
re un enfoque top-down.

Chris Bhatt, responsable comercial de Aon Marine a nivel mundial,
explico las principales coberturas aseguradoras, afirmando que “las orga-
nizaciones maritimas deben adoptar un enfoque proactivo de gestion de
riesgos ante la amenaza de un incidente cibernético. No hay una solucién
simple, no hay una solucién unica y el seguro no es la unica respuesta”.

Durante su intervencion, Verénica Meana, socia del despacho de abo-
gados Alyon, senald que “tener una estrategia de ciberseguridad actuali-
zada podria exonerar a los porteadores maritimos frente a terceros”.

Carlos Lluch,
reelegido como
presidente de
Abacose

La Asociacion Balear de
Corredores de Seguros
(Abacose) ha abierto el
proceso electoral por caducidad del anterior
mandato. Habiéndose presentado una unica
candidatura (presidida por Carlos Lluch), ésta
ha sido aprobada por aclamacion entrando en
funciones al dia siguiente de la finalizacion del
plazo para la presentacion de candidaturas.

La composicion de la nueva Junta de Abacose es
la siguiente: presidente, Carlos Lluch; vicepresidente,
José Luis Planas; vicepresidente Eivissa, Rafael Bonilla;
secretario, Manuel Fermandez; y tesorero, Abel Buendia.

Asimismo, y de acuerdo con lo previsto en el ar-
ticulo 18.N de sus Estatutos, se ha revocado la repre-
sentacion que de la asociacion venia ejerciendo Anto-
nio Casado ante CIAC, dado que el representante ante
dicha federacion debe contar con “atribuciones sufi-
cientes para decidir y votar en nombre de su organi-
zacion representada”. Conforme a lo previsto en el
articulo 18 de los Estatutos de Abacose esta sera re-
presentada de nuevo ante CIAC por su presidente o,
en su caso, por uno de sus vicepresidentes.



Quality Brokers aborda la situacion de los edificios
municipales de Onteniente afectados por la DANA

La correduria Quality Brokers ha mantenido una reunion con el alcalde de
Onteniente y la concejala de Gobierno Abierto para valorar los dafios

producidos en los edificios municipales que se han visto afectados por los
temporales provocados por la DANA (Depresion Aislada en Niveles Altos).

El consejero delegado de Quality
Brokers, Gonzalo Gironés, ha explicado a
las autoridades municipales el procedi-
miento para la correcta gestion de los si-
niestros. Asimismo, Gironeés les ha informa-
do del funcionamiento del Consorcio de
Seguros y las aseguradoras en los casos de
inundaciones y lluvias para trabajar en con-
junto y facilitar la compensacion econdmi-

ca por los danos que han sufrido los 25
edificios del patrimonio municipal con se-
guro de dafios por la mediacion de Quality
Brokers. En este sentido, y segun las ulti-
mas informaciones, el Consorcio de Com-
pensacion de Seguros (CCS) ha elevado
hasta los 192 millones de euros la prevision
del coste de los danos a indemnizar a los
miles de asegurados afectados por las llu-

Al dia distribucion
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vias torrenciales sufridas por el Levante
Espariol de este mes de septiembre.

Los dos edificios del catalogo de los
25 asegurados mas afectados por la DANA,
que provoco el desbordamiento del rio Cla-
riano a su paso por Onteniente, son el Ma-
tadero y el Moli Descals, 1os mas proximos
al cauce. Dos construcciones con valor pa-
trimonial y emocional para la ciudad.

Artai abordalarelacion comercial entre Galicia y Mexico

Artai ha participado en la jornada ‘Galicia-Mexico/Meéxico-Galicia. Visiones compartidas’, donde
se exploraron las oportunidades comerciales, de negocio y de inversion entre ambas regiones.

La directora de Negocio de Crédito de la correduria, Maria Borras, particip6 en una mesa redonda en
la que expuso la relacién comercial de su empresa con el pais latinoamericano. Alli se resaltd La mesa re-
donda estuvo moderada por la socia directora de Ernest & Young Galicia, Marta Fernandez Curras, y parti-
ciparon el presidente del Igape, Juan Cividanes, el empresario Roberto Verino, y el director general de Redegal
para Espana y México, Jorge Vazquez. En ella se resalto la coincidencia en el desarrollo en ambos territorios
de negocios vinculados a la automocion, las energias renovables y la alimentacion. Destacaron también que
Galicia y Espana son la entrada natural para México en la UE, 1o que reforzara la actual relacion comercial.
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Los empresarios dedican menos de un dia al afno a
gestionar el riesgo cibernetico

Durante el ultimo afo, la mayoria de los miembros de los consejos de
administracion y altos directivos, responsables de la gestion del ciberriesgo
en su organizacion, dedicaron menos de un dia a este tipo deriesgo. Esta es
una de las conclusiones de la encuesta publicada por Marsh y Microsoft.

Segun la encuesta ‘Marsh Microsoft
Global Cyber Risk Perception Survey (Per-
cepcion Global del Ciberriesgo)’, casi el
80% de las organizaciones que han parti-
cipado clasifican el riesgo cibernético entre
SUs cinco primeras preocupaciones, frente
al 62% de 2017. Sin embargo, solo el 11%

afirma tener un alto grado de confianza en
Su capacidad para evaluar esas amenazas,
prevenir los ataques y gestionarlos con efi-
cacla, comparado con el 19% en 2017.
Para muchas organizaciones, la ges-
tion estratégica del ciberriesgo continua
siendo un desafio. El 17% confiesa haber

pasado solo unos pocos dias dedicandose
a este tema en el ultimo ano. Mas de la
mitad, (51%), afirma haber empleado tan
solo unas horas o incluso menos.
Asimismo, las organizaciones siguen
adoptando nuevas tecnologias, pero no es-
tan seguras de los riesgos que entranan.

Insure Brokers, presente en el V Encuentro de Networking Ciudad de Oviedo

Insure Brokers ha participado con stands a finales de septiembreen el V
Encuentro de Networking organizado por Oviedo Emprende, Asatay AJE.En
este encuentro, la correduria tiene preparadas diversas reuniones con
diferentes empresas para concretar puntos de colaboracion de mutuay
presentacion del programa de gerencia de riesgos que dispone Insure Brokers.

Ademas, se inaugur6 la III Feria del Deporte y Salud de Mieres, donde Insure Brokers
lleva participando desde su inicio. En el stand de la correduria se expusieron dos antor-
chas olimpicas, Berlin 1936 y Moscu 1980, ademas de mantener encuentros con exposi-
tores participantes, a fin de trasladar el programa especifico que dispone la correduria de

gestion de riesgos para entidades deportivas.



La fusion de los Colegios de Cordoba,
Huelva y Sevilla sera en febrero de
2020

Los Colegios de Mediadores de Seguros de Cordoba,
Huelva y Sevilla han anunciado que el proceso que les
llevara a fusionarse se encuentra en un estado muy
avanzado. Un proyecto que se origino en 2012 y que ahora
encara surecta final que sera en febrero de 2020.

Los objetivos de este movimiento son fortalecer la unidad y
favorecer la optimizacion de recursos en beneficio del colegiado,
ultimo destinatario de los servicios de los colegios. Los pasos mas
recientes en este proceso han sido, por un lado, la publicacion en el
BOJA del Decreto 505/2019, de 26 de junio, por el que se crea el
Colegio de Mediadores de Seguros de Cérdoba, Huelva y Sevilla.

Por otra parte, se ha nombrado una Comision Gestora (BOJA
del 9 de agosto), que se encarga de la fusion. La Comision Gestora
esta formada por Elena Romero como presidenta, el vicepresiden-
te David Salinas, Javier Garcia-Baquero como secretario, y 1os vo-
cales: Pilar Ramos, Rafael S. Cabello, José Manuel Pereira y José
Maria Moreno. Esta Comision Gestora se encargara de elaborar

unos Estatutos del Colegio unico, que serian
aprobados en una Asamblea Constituyen-
te. En esa misma asamblea se elegiria
ala primera Junta de Gobierno del nue-
vo Colegio. El plazo es de 6 meses a par-
tir de la entrada en vigor de la Orden 9
de agosto, es decir, el proximo 9 de fe-
brero de 2020.
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Albroksa ha celebrado a
finales de septiembre su III
Convencién Nacional en
Caceres. Las jornadas contaron
con la presencia delas 77
delegaciones de la correduria
procedentes de toda Espana.

Albroksa concentra
a sus delegaciones en su lll
Convencion Nacional

Se impartieron ponencias que giraron en torno las princi-
pales herramientas tecnoldégicas con las que cuenta la corre-
duria, profundizandose en temas como la futura Ley de Distri-
buciéon de Seguros o el futuro de la mediacion profesional.
Igualmente, se habld de la actualidad en el sector asegurador
vinculada al asesoramiento financiero, oportunidades de ne-
gocio y planificacion estratégica.

Tal y como se pudo constatar, la correduria extremeria se
aflanza como referente sectorial en el desarrollo de franquicias.
Asi lo corrobora su crecimiento e implantacion nacional. La
eficiencia en los procesos, la profesionalizaciéon de toda la or-
ganizacion y la busqueda de la excelencia, son los pilares sobre
los que se asienta el modelo de negocio de Albroksa.

La convencioén se cerrd con la entrega de premios a las
delegaciones y aseguradoras mas valoradas. Helvetia fue ga-
lardonada como mejor aseguradora por parte de las distintas
delegaciones de Albroksa, asi como Benito Polo de Reale dis-
tinguido como mejor ejecutivo de compania.
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Willis Towers Watson lanza una guia para
mitigar riesgos por la interrupcion de drones

Willis Towers Watson ha lanzado un plan de accion de disrupcion
especificamente para tratar la tecnologia de las aeronaves no
tripuladas. ‘Interrupcion de drones en aeropuertos: Una respuesta de
mitigacion de riesgos y de seguros’ describe la amenaza que
suponen para los aeropuertos las aeronaves no tripuladas, que se
utilizan cada vez mas con fines malintencionados para causar
perturbaciones.

Al proporcionar estrategias de mitigacion de riesgos, la guia destaca la
importancia de desarrollar un unico punto de notificacién interno para los avis-
tamientos de aeronaves no tripuladas y un compromiso temprano con los ope-
radores de aerolineas durante los avistamientos iniciales de estas, con la rea-
lizacion periddica de simulacros de emergencia de multiples agencias.

La guia también destaca la importancia de evaluar, localizar y comprender
el tipo de aeronave no tripulada que ha infringido el espacio aéreo, asi como la
gestion de la reputacion. Con los
incidentes relacionados con las
aeronaves no tripuladas en los ae-
ropuertos, que se espera que au-
menten en complejidad y frecuen-
cia, la guia describe las actuales -
soluciones de seguros disponibles
y el enfoque de colaboracion entre
las multiples partes interesadas
necesario para desarrollar nuevas

comunidad aeronautica.

Insurance Travel
comercializa el Seguro de
Viaje Estancias de IMA

El broker Insurance Travel (I14T) ha
integrado en su oferta un nuevo producto
del Seguro de Viaje IMA bajo el nombre
comercial de IMA Estancias’'.

Sus clientes podran beneficiarse, gracias a
Su prima unica por poliza para reservas de hasta
b personas en Eispana, Francia, Portugal y Andorra,
de diversas coberturas como: 2.000 euros por anu-
lacioén o interrupcion del viaje; repatriacion de los
asegurados; regreso anticipado del asegurado por
diversas causas; indemnizacion por perdida, da-
Nnos o robo del equipaje de hasta 600 euros; envio
de chofer; y responsabilidad civil de hasta 60.000
euros.

Ambas companias quieren destacar las ven-
tajas de esta nueva garantia de seguros de Viaje
que amplia su gama de productos y refuerza la
alianza entre ambas. El nuevo producto se podra
contratar a través de la pagina web: www.i4t.es.

PymeSeguros


http://www.i4t.es

[ b

L R - e AT _‘_,_"' .
iy A

e
g

La artista sevillana Inées Salinas es
la protagonista de la nueva
exposicion de Howden Art, la

2 iniciativa cultural de Howden

Iberia. La inauguracion se realizo
amediados de septiembre en la Sala Patricio, situada en
las oficinas del broker en Sevilla.

La artista Inés Salinas exibe
su obra en la proxima exposicion
de Howden Art

Es un espacio artistico, inaugurado el pasado mes de marzo,

que Howden cede de forma altruista a artistas néveles andaluces,

y que acoge una seleccion de algunas de las pinturas mas impor-
tantes de la artista sevillana.

correduria oficial.

Algo mas que negocio
DKV anima a los

un mundo mas
solidario y saludable

A finales de septiembre, DKV organizo una marcha
solidaria en 13 playas de toda Espafna con empleados,
clientes y mediadores para limpiarlas y concienciar
sobre las problematicas medioambientales.

Por cada kilémetro realizado y kilo de basura recogido, la
aseguradora hacia una donacioén a la ONG Proartso y a la Fun-
daciéon Ecomar.

Elpropodsito de DKV es “esforzarse por un mundo mas salu-
dable”. Segun varios estudios, ser solidario es saludable, por eso,
lleva mas de 20 anos invitando a serlo.

Barymont, correduria oficial del jugador de padel Marcello Jardim

Marcello Jardim, jugador de €lite y participante en el World Padel Tour, contara con Barymont como

El acuerdo se fundamenta en
una relacion de beneficio mutuo. Jar-
dim se ha dado de alta en el nuevo
programa de la empresa, Barymont
Partners, convirtiéndose asi en un
colaborador de la entidad. La marca
de la correduria figura en su equipaje.

Jardim muestra su excepciona-
lidad como persona al estar plena-
mente abierto a realizar cualquier
accion en colaboracion con la Fun-
dacion Huellas de Solidaridad, orga-
nizacion encargada de ofrecer un
Hogar, el Hogar HH, al que pueden

acudir las personas mayores que
quieran compartir y sentirse cuida-
das y atendidas, “al ser deportista y
tener un publico grande dentro del
circuito me encantaria poder ayudar
a dar visibilidad a acciones con una
impronta social tan necesaria”.
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Mas de 100 participantes en el Camino
Solidario de Cojebro ayudaran a Fundacion
APE a prevenir y erradicar los TCA

iJuntos hacemos Camino!, con este lema los 103 participantes en
el Camino Solidario de Cojebro 2019 han evocado una de las
esencias de laruta jacobea, al compartir conocimiento,
experiencias y medios ante las amenazas a lo largo de los siglos,
poniendo en valor la fortaleza del equipo y la necesidad de las
alianzas para alcanzar las metas empresariales. Todos ellos
(algunos lo han realizado completo y otros solo algunas etapas)
han contribuido a recaudar mas de 6.000 euros (un euro por
kilometro recorrido) que Cojebro entregara a la Fundacion APE,
para ayudar a prevenir y erradicar los TCA (trastornos de
conducta alimentaria) de los adolescentes.

Del 22 al 28 de septiembre, 103 pere-
grinos del sector asegurador (titulares de
las corredurias de Cojebro, altos ejecutivos
de 14 aseguradoras, ademas de altos repre-
sentantes de instituciones sectoriales como
Unespa, Icea, colaboradores y prensa del
sector) se enfundaron sus botas para llevar
a cabo un camino muy especial en sus
vidas, porque como bien dice Antonio
Munoz-Olaya, presidente de Cojebro,
“cuando llegas a Santiago, descubres que
la llegada no es el final, sino el comienzo de
un nuevo Camino”.

El ano pasado, en el que intervinieron

37 peregrinos fue una experiencia fantastica,
segun Munoz-0Olaya, fue “la semilla que nos
ilusiono para decidir repetirla. De hecho se
despertd un interés en el sector al describir
la extraordinaria experiencia de 2018 en el
acto de celebracion de nuestro 2b Aniversa-
rio en el Casino de Madrid. Los directivos
de las aseguradoras participantes fueron los
primeros en animarnos a que continuaramos
con la iniciativa, para que, entre todos, con-
siguiéramos que el Camino Cojebro Solida-
rio fuera un encuentro de referencia secto-
rial. Eiste ano, de nuevo, la experiencia ha
sido increible y, con toda humildad, me

atrevo a asegurar que nadie ha quedado
impasible, la emocién la hemos llevado todos
a flor de piel durante todas las etapas”.

DEDICACION Y CARINO

Ha sido un verdadero éxito por la dedi-
cacion y carifio que se ha puesto en la orga-
nizacion y logistica (no soélo en lo material
sino también en el animo y atencién) del
equipo Cojebro, que lo ha organizado todo
al detalle. Asi se ha hecho mas facil recorrer
los 115, 48 kilometros del Camino Inglés, que
transcurre desde El Ferrol hasta Santiago,
pasando por O Pereiro, Betanzos, Hospital

S



de Bruma y Sigueiro.

Laidea, segun explica el presidente de
Cojebro es realizar un camino diferente cada
ano. “Cuando decidimos dar continuidad a
nuestro Proyecto Solidario vinculandolo al
Camino de Santiago, pensamos que seria
una buena idea llevar a cabo la conocida
frase de ‘todos los caminos llevan a Roma’,
en nuestro caso, ‘... a Santiago’. Recurrimos
metafdricamente al recorrido que hariamos
por las diferentes hendiduras o radios de la
vieira, simbolo del peregrino, convergiendo
todas en el vértice de la concha: jla Catedral
de Santiago! Asi, en 2018, recorrimos los

ultimos cien kildbmetros del Camino frances,
este ano el Camino Inglés completo, en 2020
haremos los ultimos 100 kilometros del Por-
tugués vy, en 2021, tratandose de Ano Santo
Compostelano, el Camino Primitivo o Real,
queriéndole dar una distinciéon especial, al
ser el primero de la historia del Camino de
Santiago, llevado a cabo por el rey Alfonso
II en el siglo IX, de ahi su nombre”.

Como explica Antonio Munoz-Olaya,
“el Camino de Santiago es una experiencia
vital que, a menudo, decimos que te cambia
la vida... El peregrino puede sentir diferen-
tes motivaciones cuando se planea hacer el
Camino: alcanzar un reto personal al superar
las dificultades que conlleva, darte un bano
de autoestima si lo consigues, compartir
experiencias con tus acompanantes, des-
ahogar tus frustraciones y miedos, compar-
tiéndolos 0 encontrandote contigo mismo,
aclarar ideas, toma de decisiones, meditar,
motivaciones religiosas, culturales, gastro-
noémicas, y un sinfin mas de ellas.

Pero, a pesar del inicial proposito, cada
Camino es distinto y da para todo. .. para la
introspeccion, para compartir, para sentirlo
solo, vivirlo con tus companeros, familiares,
con peregrinos desconocidos... en defini-
tiva, el Camino es una apasionante expe-
riencia vital que toda persona debe vivir.
Cada uno lo hemos vivido y sentido de forma
distinta, pero todos con un denominador

Algo mas que negocio

comun, sentir con pasion la grandeza de
compartir con companeros y amigos de
nuestro sector. .. un trago de agua, una tirita,
unos frutos secos, curarnos ampollas, agu-
jetas, largas conversaciones, abrazos, senti-
mientos y lagrimas a la llegada a San-
tiago...".

Ademas de todo eso, se ha compartido
el objetivo solidario de ayudar a la Funda-
cion APE, cuya finalidad es prevenir y erra-
dicar los TCA (trastornos de conducta ali-
mentaria) que tan gravemente estan destro-
zando familias por la enfermedad, casi inad-
vertida en numerosas ocasiones, que sufren
los adolescentes, influidos por los mensajes
y valores que nuestra sociedad y los medios
de comunicacion, generalmente, nos obse-
sionan con el culto alaimagen y a la estética
del cuerpo.

Aun no se tiene el dato exacto de la
cifra total de kilbmetros recorridos, parame-
tro por el que Cojebro aportara un euro por
cada uno de ellos, pero han sido mas de
6.000 kilometros. A este importe se le uniran
las contribuciones del “km. 0", es decir,
donaciones de particulares y entidades que
deseen aportar su granito de arena a esta
accion solidaria aun no habiendo caminado.

Desde Cojebro solo queda emplazarmos
al Camino de Santiago Portugués Cojebro
Solidario 2020, que va tiene fechas (del 21 al
27 de junio) y tiene abierta la inscripcion.
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La vida es venta

Claves para gestionar las emociones y maximizar tus ventas

Inés Torremocha Arroyo

Editorial: Alienta

Precio: 14,20 € libro
impreso
8,54 € libro
electronico

Tanto en la vida como en la venta ponemos en juego nuestro valor
como persona, nuestras habilidades y nuestras emociones. El reto es
aprender a gestionar estas emociones para poder conseguir una vida
y una venta plenas.

Tras veinticinco anos de experiencia como vendedora, Inés Torre-
mocha cuenta los secretos de la venta emocional, para ayudarte a po-
tenciar tus fortalezas, identificar tus debilidades y convertirlas en opor-
tunidades de desarrollo personal y profesional.

¢Sabes cudl es la estrategia de ventas mas eficiente del mundo?
TU. En este libro descubrirds como liderar tus resultados, desde la
excelencia y la primera linea de batalla.

Los habitos cotidianos de las personas que triunfan

¢ Qué necesitas para tener éxito?

Begona del Pueyo

Editorial: Conecta
Precio: 17 € libro
impreso

¢Eres buho, alondra o colibri? Las alondras son madrugadoras y
rinden mas al mediodia. L.os buhos, por el contrario, son productivos de
noche. Y los colibries son quienes mejor se ajustan al ciclo de noche y
dia. ¢Te gustaria ser alondra, como a la mayoria de las personas que
desean triunfar, pero te tienes que conformar con comportarte como un
colibri, igual que el 70% de los esparnioles? 0O perteneces al 20% de los
buhos?

Con extraordinaria amenidad, salpicado de anécdotas de famosos
empresarios, politicos, banqueros, deportistas y artistas, el libro ofrece
las claves para optimizar la gestion del tiempo vy el rendimiento.



mo estar bien posicionado en Google

- En la actualidad, mas de la mitad de las visitas a una web se
- producen a través de buscadores. Eso significa que si no aparece en |
-,~I M Google, que representa el 95% de la cuota en Espaiia, nadie le ,nfﬂﬁﬁﬁﬁuﬂpﬂﬁ
o encontrara. Por eso surge el SEO, una herramienta que le ayuda a )
g A ) posicionar adecuadamente su web. En este articulo se dan las claves

para conseguirlo uno mismo, de forma gratuita.

Suscribirse gratis a la revista

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

Buscador

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

externa, seguido por la competencia en calidad y el tipo de cambio. EI
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Ahora tienes un 20% mas D€V Seguros
de razones para ofrecer
DKV Proteccion Familiar

Ese es el descuento que ahora tienen tus clientes si contratan
DKV Proteccion Familiar: el 20%. El seguro de decesos de DKV,
gratuito para menores de 4 anos, ofrece asistencia familiar

y psicoloégica ademds de otras muchas ventajas.

iToda una oportunidad que te ayudard a aumentar tus ventas!

Sujeto a condiciones.

Mucho que cuidar
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