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Nuevas exclusiones 
en los seguros

El Covid-19 sigue impactando 
en nuestras vidas y la industria ase-
guradora no es una excepción. Aun-
que aún no se ha valorado el coste 
total en indemnizaciones que conlle-
vará, ya está habiendo implicaciones 
en las renovaciones, donde se intro-
ducen nuevas exclusiones. Los ma-
gistrados que participaron en la jor-
nada online ‘Responsabilidades 
derivadas del Covid-19 y su asegura-
miento’, dicen que es importante que 
en las pólizas de seguros se especifi-
que claramente a quién y qué se cu-
bre. La manera en la que esté redac-
tado, determinará la responsabilidad 
o no de la aseguradora (ver In situ).

Parece que uno de los efectos 
que está trayendo el coronavirus es 
la mayor propensión al ahorro y con 
ella, la posibilidad de elegir productos 
de inversión. Precisamente, la entrada 
en vigor de la directiva europea rela-
tiva a los mercados de instrumentos 

Carmen Peña
Directora de Pymeseguros
carmen@pymeseguros.com

financieros Mifid II, en enero de 2019, ha supuesto una 
mejora en la protección del cliente, aportando mayor 
transparencia a la distribución y exigiendo una formación 
específica para poder comercializarlos. El problema es 
que esta normativa, que trata por igual a todos los cana-
les de distribución, choca de lleno con la IDD, que impide 
a los corredores cobrar comisiones a las aseguradoras por 
su asesoramiento independiente, lo que les obliga a crear 
agencias vinculadas para poder operar con estos produc-
tos (ver Punto de encuentro).

La realidad es que los corredores de seguros cada 
vez se interesan más por la distribución del ramo de 
Vida. Así se refleja en el último informe ‘Seguros y planes 
de pensiones’, elaborado por la DGSFP. En él se pone en 
evidencia un crecimiento en el negocio de los corredo-
res en Vida, que intermediaron el 8,42% de las primas, 
frente al 6,91% del año anterior, auge que también se ha 
apreciado en la nueva producción (del 6,09% al 8,44%) 
(ver Más a fondo).

Otro de los ramos que ha salido reforzado de esta 
crisis es Decesos, que se ha convertido en uno de los 
seguros personales de mayor utilidad, incrementando 
su penetración en el mercado (ver Hablando claro). Las 
estimaciones más optimistas apuntan que hasta un 25% 
de las personas sin póliza, estarían dispuestas a contra-
tarla. Algo de lo que los corredores deben de ser cons-
cientes, pues es un negocio rentable por: su comisión, 
ausencia de gastos imputables a la gestión del contrato 
y permanencia en cartera (ver Visión de experto).

mailto:carmen@pymeseguros.com
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¿Qué valoración hace de la ac-
tuación que ha tenido el ramo en 
esta pandemia?

Todo el sector en general ha 
tenido una respuesta sobresaliente 
a esta situación tan excepcional. En 
el ramo de Decesos en particular, 
esta respuesta se ha caracterizado 
en primer lugar, por la no aplicación 
de las exclusiones de cobertura por 
pandemia; y, en segundo lugar, por 

Carlos Muiño, director general de Aura Seguros

Decesos sale 
REFORZADO de la crisis

La pandemia sigue activa y, por tanto, la gran incógnita es la 
magnitud final del incremento de siniestralidad, que en el 

primer semestre ha sido de en torno a 9 puntos superior al 
ratio de siniestralidad del ejercicio anterior. Sin embargo, 

Carlos Muiño, director general de Aura Seguros, afirma que 
“Decesos ha salido reforzado de esta crisis como uno de los 

seguros personales de mayor utilidad, incrementando su 
penetración en el mercado”.
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Va a ser un año 
muy complicado 
en términos de 
rentabilidad y 
será difícil 
volver a ver 
rentabilidades 
de décadas 
pasadas

¿Cómo se prevé que se va a 
comportar Decesos este año?

La pandemia sigue activa y, por 
tanto, la gran incógnita es la magni-
tud final del incremento de siniestra-
lidad, que en el primer semestre ha 
sido de en torno a 9 puntos superior 
al ratio de siniestralidad del ejercicio 
anterior, en el global del ramo. Es 
probable que acabe por encima de 
10 puntos de siniestralidad adicional 
y, por tanto, implicará un ratio com-
binado por encima del 100% para la 
mayoría de compañías.

No es la única mala noticia de 
este año, ya que, además, la evolu-
ción de las curvas de tipos de interés 
está incrementando de forma más 
que significativa las provisiones ma-
temáticas de las entidades del ramo, 
que trabajamos con flujos a muy lar-
go plazo.

Si a esto sumamos la imposibi-
lidad, dada las circunstancias del 
mercado financiero, de amortiguar el 
resultado técnico con la rentabilidad 
de las inversiones, la conclusión es 
que va a ser un año muy complicado 
en términos de rentabilidad. 

Afortunadamente, esto no im-
plica ni una merma significativa de 
la solvencia de las entidades del 

la rápida adaptación de los servicios para continuar ofreciendo la mejor 
experiencia de cliente en los momentos de mayor dificultad. 

Concretamente, ¿qué ha ocurrido en el tema de la devolución de ca-
pitales no consumidos debido al impedimento de realizar determinadas 
coberturas?

Por concepto, el seguro de Decesos es un producto de prestación de 
servicio, pero vinculado a un capital. En Aura Seguros, como en la mayoría 
de entidades, tenemos plenamente consolidado el principio de que el capi-
tal no consumido debe ser devuelto a los familiares y, por tanto, lo realizamos 
con total normalidad y transparencia como parte del proceso de gestión del 
siniestro. Pero también es cierto que sigue habiendo entidades y carteras 
residuales que tienen un tratamiento opaco de los costes del servicio y 
dificultan este proceso de devolución. En cualquier caso, para estos últimos 
casos, la Dirección General de Seguros y Fondos 
de Pensiones (DGSFP) está haciendo una labor 
proactiva para rectificar esta conducta de merca-
do irregular.

¿Los asegurados han entendido las dificul-
tades que han tenido para realizar los servicios 
contratados?

Sí, los asegurados han entendido las restric-
ciones impuestas, el desbordamiento de determi-
nados servicios e, incluso, han agradecido el so-
breesfuerzo realizado por muchos proveedores. 
Socialmente se ha destacado mucho el papel del 
personal sanitario, pero creo que debemos aplau-
dir también el trabajo realizado por los proveedo-
res funerarios, realizado en ocasiones en una pre-
cariedad (en cuanto a equipos de protección, etc.) 
similar a la que ha padecido el sector sanitario.
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ramo, ni tampoco una reducción en 
el crecimiento de la producción, ya 
que el seguro de Decesos ha salido 
reforzado de esta crisis como uno de 
los seguros personales de mayor uti-
lidad y continúa incrementando su 
penetración en el mercado.

¿Se puede decir que es un ramo 
rentable? 

Tradicionalmente ha sido un 
ramo rentable, quizás más que la me-
dia del sector. Pero, actualmente es 
ya un ramo tan sofisticado y comple-
jo como cualquier otro y será difícil volver a ver rentabilidades de décadas 
pasadas. Al menos en los próximos 10 años, con la proyección de tipos de 
interés que se manejan y con el incremento de la competencia y saturación 
de mercado, la rentabilidad en Decesos va a ser igual de complicada que 
en cualquier otro ramo, con el agravante además del elevado consumo de 
capital que supone para las aseguradoras trabajar un ramo con pasivos a 
tan largo plazo.

El ramo de Decesos está viviendo cambios, con una reorganización 
del mercado, la incorporación de nuevos operadores y canales y el desa-
rrollo de nuevos productos y coberturas. ¿Qué opina de esto?

Creo que es importante distinguir entre la “fabricación” y la “distribu-
ción” de cualquier producto. La tendencia global en cualquier sector es que 
la distribución sea cada vez más abierta, porque el cliente es onmicanal y, 
por tanto, la distribución debe ser multicanal: el producto debe estar donde 
está el cliente, y el cliente está en todas partes.

Ahora bien, la fabricación es cada vez más especializada, porque en 
esa especialización se consiguen los mejores resultados en términos de 

innovación, optimización de costes, 
servicio al cliente, etc.

No hay duda de que se vende-
rán seguros por Amazon, pero el me-
jor producto asegurador seguirá 
siendo el diseñado y fabricado por el 
mejor especialista.

A pesar de la situación, ¿el ramo 
está apostando por la innovación?

La apuesta por la innovación es 
una necesidad competitiva, y lo es 
en todos los ámbitos (diseño, comer-
cialización, servicio, etc.). En un 
mercado tan dinámico, el que no 
evoluciona, desaparece. 

Pero también debemos aceptar 
que en seguros, como en cualquier 
otro sector, el 80% de las iniciativas 
no acaban superando la prueba de 
enfrentarse al mercado real. ¿O aca-
so el consumidor en general ha con-
tratado algún seguro basado en tec-
nología blockchain en 2020?

No obstante, si tuviese que des-
tacar una innovación permanente y 
global, sería la personalización: el 
empoderamiento del consumidor 
para construir su propio producto a 
medida, con el reto en flexibilidad 
que ello conlleva para cualquier “fa-
bricante”.

En un mercado 
tan dinámico, el 
que no 
evoluciona, 
desaparece.
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dencia, pero que son muy limitadas 
(en tipologías de siniestros cubier-
tos, límites de las prestaciones de 
asistencia, etc.). En el momento en 
el que te planteas ofrecer una cober-
tura de asistencia más amplia, el 
peso de la prima de Dependencia es 
tal que el seguro se convierte en un 
seguro de Dependencia con comple-
mento de decesos. 

¿Con qué problemas se está 
encontrando el ramo de Decesos?

Creo que, en el contexto de cri-
sis mundial global sin precedentes 
que estamos viviendo, el ramo de 
Decesos dentro del seguro español 
no es ni mucho menos inmune a la 
situación macroeconómica, y nos 
afectan las mismas dificultades que 
a cualquier otra actividad. Pero, si 
tuviera que destacar una en particu-
lar, diría que lo más preocupante es 
la proyección de los tipos de interés 
a largo plazo que condiciona de for-
ma muy intensa nuestra actividad y 
nos obligará a reforzar los modelos 
de gestión de capital.

¿Cómo va a i nfluir en el ramo 
el hecho de que haya entrado Dece-
sos en los comparadores?

Las nuevas tendencias van a la personalización del producto ¿esa es 
la clave del crecimiento?

La personalización es una de las claves para disponer de una oferta 
competitiva. Pero la clave del crecimiento es mucho más compleja, y quizás 
su principal factor es la capilaridad en la distribución y el servicio al media-
dor. Lo más complicado para una entidad especialista no es tener el mejor 
producto, sino competir en los canales de distribución.

Alguna aseguradora tiene un seguro Vida Riesgo para jóvenes con 
prestación de Decesos. ¿Qué opina de ello?

La oferta convergente es otra de las tendencias globales 
y multisectoriales que se han consolidado. Es atractivo para 
el cliente y potencia la retención de cartera para el provee-
dor, dificultando el acceso de competidores a dicho cliente. 

Tiene lógica, por tanto, que veamos productos com-
binados, especialmente en el ámbito de los seguros perso-
nales y familiares (Vida, Salud, Decesos, Accidentes, Depen-
dencia, etc.). Pero, como en la gastronomía, hay maridajes 
que tienen sentido y otros que no. A priori, por la vo-
cación de permanencia a largo plazo de la cobertura 
de Decesos, creo que tiene más sentido con comple-
mento de Vida riesgo, que un seguro de Vida riesgo 
con complemento de Decesos. Pero el mercado va-
lorará cuál es la mezcla de ingredientes más apro-
piada. 

Hay corredores que echan en falta la cobertu-
ra de Dependencia en un seguro de Decesos. ¿Cree 
que sería factible?

La siniestralidad en los seguros de Dependencia 
es muy elevada. Ya existen en el mercado seguros de 
Decesos con coberturas complementarias de depen-

No hay duda de 
que se venderán 
seguros por 
Amazon, pero el 
mejor producto 
asegurador 
seguirá siendo 
el diseñado y 
fabricado por el 
mejor 
especialista
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La transformación en el modelo de distribución del ramo va mucho 
más allá de la entrada en comparadores. Decesos es un ramo predominan-
temente de redes agenciales, pero que está evolucionando rápidamente 
hacia una distribución mucho más diversificada. La previsión es que el peso 
del canal de agentes decrezca en favor de los canales de distribución di-
recta y corredores. Veremos la relevancia que alcanzan los comparadores 
dentro de esta distribución, aunque cada vez es más evidente que los ca-
nales no son “puros”: tenemos canales digitales que se apoyan en canal 
telefónico, corredores que son esencialmente plataformas telefónicas, pro-
veedores multisectoriales que crean sociedades para convertirse en media-
dores, etc. Los comparadores son sólo un ejemplo más de que “donde 
está el cliente, tiene que estar tu producto”.

¿Cuáles son los objetivos de Aura Seguros en Decesos para 
este año y un futuro próximo?

Este año vamos a cumplir los objetivos marcados en el plan 
estratégico, con un crecimiento cercano al 10%, y con una mayor 
diversificación y capilaridad en la distribución.

Estamos muy ilusionados con el futuro próximo: en 2021 la 
entidad celebra su 75 aniversario, y estamos preparando gran-
des novedades, pero manteniendo siempre nuestra esen-
cia de especialización, compromiso y servicio con media-
dores y asegurados.

‘Aura Seguros Compromiso’ tiene la posibilidad 
de incluir en la póliza a cualquier familiar directo en 
condición de beneficiario, que por razón de su esta-
do de salud o su edad no son asegurables. ¿Qué 
aceptación está teniendo?

La aceptación es muy positiva, desde el punto 
de vista de la valoración de nuestros distribuidores 
y asegurados. Es un producto muy especial, porque 

Decesos está 
evolucionando 
hacia una 
distribución 
mas 
diversificada

no lo analizamos a través de su vo-
lumen de ventas, sino del valor per-
cibido por el cliente: damos solución 
a un perfil de asegurado que no tiene 
cabida en ninguna otra aseguradora, 
y que encuentra en Aura Seguros un 
producto de compromiso social, que 
le permite resolver una necesidad 
familiar que le preocupa. Nadie es-
pera que le diagnostiquen una en-
fermedad terminal con 44 años, y 
cuando lamentablemente sucede, es 
un alivio encontrar alguien que te 
ofrece apoyo y te dice: “No te preo-
cupes, tu familia tiene que estar con 
tus hijos. Nosotros nos ocuparemos 
de todo lo demás”. 

¿Qué le ha llevado a sacar 
junto con Albroksa el seguro de De-
cesos solidario? 

Siempre estamos abiertos a co-
laborar con nuestros mediadores en 
el desarrollo de sus iniciativas co-
merciales. Tenemos un modelo de 
producto asegurador muy abierto, y 
una tecnología que nos permite lle-
var a la práctica esas ideas con ma-
yor agilidad y menor esfuerzo que 
otras entidades.

El producto ‘Decesos Solidario 
Albroksa’ es un ejemplo muy para-
digmático de este modelo de estre-
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cha relación entre entidad y media-
dor para el diseño y ejecución de 
esas iniciativas que permiten abor-
dar nuevos nichos de mercado. 

Anteriormente, diseñamos 
nuestro producto ‘A mi manera’ con 
otro excelente mediador, Carlos 
Lluch, que es para nosotros un gran 
apoyo inspiracional y, próximamen-
te, lanzaremos un nuevo producto 
con un gran distribuidor que, por 
ahora, no podemos desvelar.

Los productos que diseñamos 
a medida para estas colaboraciones 
solo se comercializan a través del mediador que las desarrolla, porque su 
objetivo es precisamente aportarles una ventaja competitiva, que se diluiría 
si incorporamos ese mismo producto a toda nuestra red de distribución.

¿Aura Seguros tiene previsto sacar alguna nueva prestación en el 
producto de Decesos próximamente?

El producto de Decesos tiene que seguir abierto a la integración de 
nuevas coberturas en el ámbito de la protección familiar, pero siempre de 
forma personalizada y adaptada a las necesidades de cada cliente en con-
creto. No tiene sentido incluir en toda la cartera una cobertura de mascotas, 
cuando sólo el 50% de tus asegurados tienen animales de compañía.

Siempre estamos analizando nuevas prestaciones que puedan ser de 
interés para nuestros asegurados, pero también tenemos claro que el mo-
delo de integración en nuestra oferta no será por “inclusión”. El cliente debe 
pagar sólo por lo que realmente necesita.

¿Cuál es la estrategia de Aura Seguros para subir en el ranking en 
este ramo?

En un mercado tan maduro 
como el seguro de Decesos, con nue-
va competencia entrando en el ramo, 
con un contexto macroeconómico 
adverso, la estrategia para crecer 
solo puede ser “hacerlo todo muy 
bien”, desde el producto, hasta la 
oferta, la distribución y el servicio. 

Lógicamente, también puede 
surgir la posibilidad de subir en el 
ranking por crecimiento inorgánico, 
pero como estas oportunidades de-
penden esencialmente de factores 
externos incontrolables, la mejor es-
trategia es “hacerlo todo muy bien”, 
garantizar un crecimiento orgánico 
estable y esperar otras oportunida-
des complementarias. 

¿Se puede decir que es impor-
tante el crecimiento del canal corre-
dor en este seguro?

Sí, el crecimiento del canal co-
rredor es significativo, y está muy 
relacionado con la dificultad de de-
sarrollo que está teniendo el canal 
de agentes. 

No hay un único motivo para el 
incremento de la penetración de De-
cesos en el canal corredor. En reali-
dad, son muchos: las compañías ge-
neralistas también han ayudado a 

La DGSFP está 
haciendo una 
labor proactiva 
para rectificar 
cualquier 
conducta 
irregular del 
mercado
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esta promoción, al incluir el ramo en 
su portfolio; el corredor cada vez es 
más consciente de que “el cliente 
mono póliza no es un cliente, es solo 
una póliza”, y que necesita fidelizar-
le con otros productos para conver-
tirlo en cliente integral.

Afortunadamente, hemos supe-
rado la fase en la que al corredor ha-
bía que contarle las ventajas de ramo 
en cuanto a rentabilidad, baja carga 
administrativa y retención de carte-
ra y, ahora, estamos ya en la fase en 
la que nos centramos en contarle 
cómo Aura Seguros puede ayudarle 
a construir una cartera importante 
en el ramo. 

¿Cuál está siendo la función 
del corredor de seguros de Decesos 
con el Covid 19?

A nivel de tramitación de si-
niestros, el mediador no interviene 
en la gestión de siniestros del ramo, 
que se realiza desde plataformas 
24/7 especializadas. A nivel de dis-
tribución, los mediadores sí están 
percibiendo el incremento del inte-
rés por este tipo de seguro, al igual 
que el Vida riesgo y, en menor medi-
da, el seguro de Salud.

Carmen Peña

RELACIONES DE COLABORACIÓN REAL  
CON EL MEDIADOR
Carlos Muiño, director 
general de Aura 
Seguros, afirma que 
“hay una parte muy 
significativa de los 
corredores que ya han 
incorporado con éxito 
en su cartera de 
productos el ramo de 
Decesos. A la vez, hay 
otra parte, también 
muy significativa, que 
quiere hacerlo pero 
tiene dificultades 
para llevarlo a la 
práctica dentro de su 
organización. 
No es fácil cambiar 
las dinámicas e 
introducir un nuevo 
ramo en un modelo 
de ventas. 
En Aura Seguros 
disponemos de 
diversas herramientas 
para acompañar a 
este perfil de 

mediador, convencido 
de las ventajas de 
Decesos, pero 
reticente por la 
dificultad de ampliar 
sus horizontes 
comerciales”.
El corredor tiene que 
saber que se trata de 
un ramo rentable, con 
altas comisiones, baja 
frecuencia siniestral, 
buena percepción de 
servicio por parte del 
cliente, fidelización 
de la cartera, etc. 
“Probablemente es el 
único ramo en el que, 
tras un siniestro, la 
familia del asegurado 
suele contactar con el 
mediador para 
agradecerle el trato 
recibido”, indica 
Muiño.
Desde Aura Seguros 
intentan aportar al 

mediador “un 
producto de entidad 
especializada (con lo 
que ello conlleva a 
nivel de experiencia, 
innovación, 
conocimiento, gestión 
de cartera, etc.); una 
oferta diferencial, con 
coberturas y campañas 
de valor añadido; y la 
tecnología entendida 
como el vehículo para 
posibilitar el mejor 
servicio al mediador y 
la mejor experiencia 
al cliente. Si tuviese 
que destacar algún 
aspecto por encima de 
los demás, diría que 
en Aura Seguros 
estamos muy 
orgullosos de 
continuar 
potenciando nuestras 
estructuras de 
proximidad para la 

atención al mediador 
(oficinas y 
responsables 
territoriales), cuando 
la mayoría del 
mercado está 
degradando de forma 
drástica estas 
estructuras de servicio 
claves para el buen 
funcionamiento de la 
mediación”, señala su 
director general.
Carlos Muiño pide a 
los corredores que 
“se apoyen en 
nosotros para todo lo 
que necesiten: que 
nos llamen para 
comentarnos sus 
oportunidades, sus 
iniciativas, sus 
dificultades. Somos 
una compañía que 
establece relaciones 
de colaboración real 
con el mediador”.
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Vidal Aguirre, director de Operaciones 
de Albroksa Correduría de Seguros

Decesos, un ramo 
muy VIVO
La crisis derivada de la pandemia 
ayudará a evolucionar la forma de 
interaccionar con la clientela y, con un 
periodo de transformación tecnológica y 
el deseo de reinventarse, hará que se 
innove en el ramo. Se trata de un seguro 
con futuro. Las estimaciones más 
optimistas apuntan, según Vidal Aguirre, 
director de Operaciones de Albroksa, 
“que hasta un 25% de las personas sin 
póliza de Decesos estarían dispuestas a 
contratar una”. Algo de lo que los 
corredores deben de ser conscientes 
pues es un negocio “tremendamente 
rentable por la comisión, ausencia de 
gastos imputables a la gestión del 
contrato y permanencia en cartera”. 
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situación concreta de Albroksa sea 
extrapolable a la del ramo a nivel 
sectorial, donde apuesto por un 
escenario más conservador que el 
reflejado en las encuestas”.

El director de Operaciones de 
Albroksa señala que “es un ramo 
muy rentable para el asegurador y la 
mediación. Entiendo que principal-
mente motivado por un mercado, 
hasta ahora, con poca competencia 
y en manos de ciertas compañías 
que han mantenido a una clientela 
muy fidelizada, con unas tarifas tre-
mendamente atractivas – para los 
aseguradores – y que poco a poco va 
cambiando con la llegada de nuevos 
actores”.

COSAS TREMENDAMENTE INNOVADORAS
A pesar de la situación, el ramo 

está apostando por la innovación en 
el sentido más amplio: producto y 
procesos. “Aún es pronto para ver 
algunos resultados con las últimas 
innovaciones ‘a pie de calle’. Se 
comenzó innovando en garantías, 
personalizando la póliza en función 
del perfil del cliente con servicios 
funerarios ‘verdes’, transformación 
de cenizas... Ahora se está abordando 
tecnológicamente la innovación, 

Los seguros de Decesos se han visto muy implicados con esta pande-
mia y los corredores de este ramo han desempeñado “un rol importante en 
la gestión de esta crisis, asesorando a la clientela sobre todas las medidas 
implantadas por nuestros socios aseguradores para paliar las consecuencias 
de la pandemia; sin medios y en un entorno de volatilidad jurídica 
permanente”, afirma Vidal Aguirre, director de Operaciones de Albroksa 
Correduría de Seguros. A esto hay que añadir que han tenido que ges-
tionar los sentimientos de familiares en un fallecimiento. Pero su saber 
hacer, en la mayoría de las ocasiones, ha hecho que entendieran las 
dificultades que han tenido para realizar los servicios contratados.

La misión de Albroksa es ser una correduría generalista con un 
alto grado de especialización en todos los ramos, por eso, decidieron 
entrar también en este. Por ahora, “el peso de la cartera de Decesos 
roza el 1% del negocio total de la correduría, no obstante, en términos 
netos comienza a ser una cifra atractiva que esperamos duplicar en los 
dos próximos ejercicios gracias a nuestro producto exclusivo y nuevas 
vías de desarrollo comercial”, indica Aguirre.

Este año ha lanzado al mercado una póliza de Decesos 
con la Garantía Solidaria Albroksa, que dona 1.000 euros a 
la ONG seleccionada por el cliente tras el fallecimiento del 
asegurado. “Estamos tremendamente satisfechos con la aco-
gida en el mercado y la evolución de las ventas y muy orgu-
llosos por aportar nuestro granito de arena con este acto 
solidario en el marco de la responsabilidad social corpora-
tiva”, explica su director de Operaciones.

Las estimaciones más optimistas apuntan, según Vidal 
Aguirre, “que hasta un 25% de las personas sin póliza estarían 
dispuestas a contratar un seguro de Decesos. Habrá que ver 
el resultado de estas intenciones, pero puedo anticipar que 
en nuestro caso está resultando un año fantástico, con un 
crecimiento de las ventas superior a la media de la corredu-
ría en más de un 200%. En cualquier caso, no creo que la 

En Albroksa 
está 
resultando un 
año fantástico 
en Decesos, 
con un 
crecimiento 
de las ventas 
superior a la 
media de la 
correduría en 
más de un 
200%
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desde los servicios de testamentaria digital de hace unos años, hasta los 
propios procesos de gestión comercial o de expedientes a través del pro-
cesamiento natural del lenguaje o la seguridad que garantiza el uso de 
los Smart Contracts”, explica Aguirre. Que se muestra “más partida-
rio de la innovación en procesos para perseguir el crecimiento. Por 
supuesto, con un buen producto previamente definido en función 
del perfil del público objetivo”.

Por otro lado, cree “improbable, pero posible, que las praxis de 
las propias funerarias deriven en una regulación específica con un 
posible cambio en las reglas del juego”.

Llegan épocas de cambios, en opinión del director de Operacio-
nes de Albroksa, “la nueva regulación en materia de distribución 
ayudará a profesionalizar el ramo. La crisis derivada de la pandemia 
ayudará a evolucionar la forma de interaccionar con la clientela y 
ambas cuestiones en conjunción, con un periodo de transformación 
tecnológica y el deseo de reinventarse, hará que veamos cosas tre-
mendamente innovadoras en los próximos ejercicios”.

CAMBIOS EN LOS PRODUCTOS	
En cuestión de productos, Vidal Aguirre apunta que “varias ase-

guradoras ofrecen el anticipo de capital por decesos y alguna, tras 
movimientos accionariales, han aprovechado su expertise y estruc-
tura, para hacerse más competitiva y aportar un valor diferencial a 
su producto de Vida riesgo con prestación de Decesos. Sin duda, una 
garantía tremendamente complementaria y en línea con la tenden-
cia actual del sector: dotar de garantías de servicio a las estricta-
mente indemnizatorias. Me parece un movimiento muy inteligente”.

Sin embargo, no cree “coherente incluir una garantía de depen-
dencia en un producto de Decesos, sería difícilmente comercializable 
por el fuerte incremento de tarifa que supondría tal acción. Parece más 
lógico que sea al contrario: una cobertura de decesos en una póliza de 
Dependencia. Pero teniendo en cuenta el poco desarrollo que ha tenido 

este seguro, para mí, hoy por hoy, no 
tiene sentido estratégico”.

La realidad es que el seguro de 
Decesos sigue creciendo en volu-
men de primas y ganado relevancia 
en canales donde históricamente 

tenía menos importancia, como en 
el canal corredor. Aguirre afirma 
que “es así a medida que vamos 
cogiendo cuota de mercado de 
las grandes compañías especia-

listas que única o principalmente 
trabajaban con redes exclusivas”. El 
director de Operaciones de Albroksa 
añade que se trata de un seguro 
“tremendamente rentable por la 
comisión, ausencia de gastos impu-
tables a la gestión del contrato y 
permanencia en cartera. Quizás no 
debería haberlo dicho”.

No obstante, el corredor tiene que 
hacer frente al hecho de que “el cliente 
es bastante fiel a la compañía donde lleva 
asegurado desde hace años y cree, equi-
vocadamente, que está confeccionando 
un ahorro que perdería en caso de resol-
ver su contrato. Además, deben enfren-
tarse a la herencia de ese anterior mer-
cado monopolizado y a las artes 
comerciales de las redes agenciales de 
estas compañías…”.

Carmen Peña

Los corredores de 
este ramo han 
desempeñado un 
rol importante en 
la gestión de esta 
crisis, asesorando 
a la clientela sobre 
todas las medidas 
implantadas por 
las aseguradoras 
para paliar las 
consecuencias de 
la pandemia; sin 
medios y en un 
entorno de 
volatilidad jurídica 
permanente
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En primera persona

El ramo de Decesos es uno de los 
más afectados por esta pandemia: más 
de un 50% de los fallecidos por Co-
vid tenían un seguro de Decesos. 
La actuación de las aseguradoras no 
solo ha sido importante por el hecho de 
asumir la prestación del servicio fune-
rario, sino también -a juicio de Xavier 
Soriano, director del ramo de Decesos 
de DKV Seguros- por “el acompaña-
miento a las familias en unos momentos 
especialmente duros. En DKV, por ejem-
plo, hemos puesto a disposición de cada 
familia un Gestor Asistencial para cana-
lizar toda la información y la atención 
necesaria, bajo un modelo de asistencia 
telefónica o presencial, cuando ha sido 
posible, así como un servicio proactivo 
de atención al duelo que ofrece soporte 
a las familias hasta un año después de 
la defunción, sin olvidar la obtención y 
gestión de trámites como últimas vo-
luntades, pensiones de viudedad o ase-
soramiento jurídico”. 

Decesos, un servicio 
cada vez  

más personalizado

Decesos sigue innovando y DKV es un ejemplo de ello. 
En esta aseguradora piensan que la innovación pasa 
por una mayor aproximación al cliente. “Por ejemplo, 
hemos puesto a disposición de cada familia un Gestor 
Asistencial para canalizar toda la información y la 
atención necesaria”, afirma Xavier Soriano, director del 
ramo en esta entidad.

Xavier Soriano, director 
del ramo de Decesos de 
DKV Seguros.

En la época del confinamiento no se pudieron dar determinadas 
coberturas que las aseguradoras reembolsaron. “La devolución de capi-
tal no consumido no es algo nuevo, la Ley de Contrato de Seguro ya 
establece cuándo y a quién corresponde liquidar estas diferencias. En 
DKV lo que hemos hecho a raíz de esta pandemia, en la que el 
número de siniestros con capital sobrante ha sido mayor, ha 
sido intensificar la proactividad en las devoluciones, es decir, 
adelantarnos siempre que sea posible a la petición de los be-
neficiarios. Resultado de todo ello es que en el 2º trimestre del año casi 
hemos duplicado el importe de estas devoluciones respecto al trimestre 
anterior, con un 45% más de pagos por este motivo”, señala Soriano. 

La pérdida de un ser querido es el peor momento que tenemos 
que afrontar en la vida y requiere un proceso de asimilación y adap-
tación, en el que la despedida es un punto de partida fundamental 
para gestionar bien el duelo. El director de Decesos de DKV explica 
que “lo más dramático que nos ha traído el Covid es la muer-
te en soledad, sin poder despedirnos de los seres queridos, 
sin poder celebrar una ceremonia de despedida ni recibir el abrazo 

de amigos y familiares. Se han vivido situaciones muy tristes que seguramente 
pasarán una factura emocional importante en los próximos meses y años”.

Como siempre, “el corredor de seguros es un facilitador muy importante en-
tre la compañía y el cliente. En el caso del Covid lo más importante es que está 
al lado de las familias para atender las muchas dudas e incertidumbres 
que surgen ante situaciones nuevas e inciertas como es esta, y para ade-



cuar la contratación de seguros a las nuevas necesidades. Desde DKV aprovecha-
mos para trasladar a toda la red de corredores nuestro reconocimiento y un agra-
decimiento especial por su labor de asesoramiento en momentos tan complicados 
para todos”, afirma Xavier Soriano.

LA INNOVACIÓN PASA POR UNA MAYOR APROXIMACIÓN AL CLIENTE

A pesar de la situación, el ramo está apostando por la innovación. Xavier 
Soriano comenta que “en nuestro caso, pensamos que la innovación pasa por 
una mayor aproximación al cliente, ofrecerle servicios que realmente le 
interesen, que estén acordes con su manera de ser, de pensar y de vivir, y refor-
zar todo lo que tiene que ver con el soporte emocional, cuando sea necesario. 
Por eso, estamos avanzando en servicios como el de la planificación del propio 
funeral o los servicios ecológicos, que son pioneros en nuestro país y que res-
ponden a la necesidad de adecuar el servicio funerario al perfil y a los deseos de 
cada persona y, al mismo tiempo, hemos dado entrada, por primera vez en un 
seguro de Decesos, a una cobertura de atención psicológica en procesos de final 
de vida y paliativos”. 

En este sentido, el 21 de septiembre, DKV puso en marcha una herramienta 
de planificación del funeral. “Es un servicio pionero en nuestro país cuyo objetivo 

es facilitar la toma de decisiones a las 
familias en un momento de alta emoti-
vidad, como es un sepelio. El asegura-
do, a través del área privada de 
cliente tiene la oportunidad de 
plasmar sus deseos en relación a 
su despedida y convertirla en un acto 
más personalizado de lo que estamos 
acostumbrados a ver. A través del pla-
nificador, encontrará sugerencias para 
ayudarle a decidir qué palabras le gus-
taría que se pronunciaran en su ceremo-
nia, qué música le gustaría que le acom-
pañara o cómo querría que le vistieran, 
entre muchas otras cosas. En definitiva, 
le ayudamos a pensar para facilitar la 
toma de decisiones a los seres queridos 
y transformar en lo posible un acto tan 
significativo en una experiencia perso-
nalizada”.

En DKV 
agradecen a los 
corredores su 
labor de 
asesoramiento 
en momentos 
tan complicados 
como los 
vividos con el 
Covid
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Los corredores 
RECLAMAN el cobro  
de comisiones por  
su asesoramiento en 
productos de inversión
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La entrada en vigor de la directiva europea relativa a los mercados de instrumentos financieros 
Mifid II en enero de 2019 supuso una mejora en la protección del cliente, aportando mayor 
transparencia a la distribución y exigiendo una formación específica para poder comercializarlos. 
Sin embargo, como coinciden los profesionales del sector asegurador, esta normativa, que trata 
por igual a todos los canales de distribución, choca de lleno con la IDD, que impide a los corredores 
cobrar comisiones de las aseguradoras por su asesoramiento independiente, lo que les obliga a 
crear agencias vinculadas para poder operar con estos productos.
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gamos una formación y una titula-
ción. Además, nos pide un 
incremento de la transparencia y la 
protección del inversor”, argumenta 
Isaac Joares. Recalca, que Mifid obli-
ga a que se prioricen los intereses de 
los clientes y tener una diversifica-
ción de productos para indicar los 
más correctos a cada inversor.

“Si hay un elemento en el mer-
cado que es completamente inde-
pendiente es el corredor, lo que ga-
rantiza al cliente que se le ofrezca la 
mejor opción para él”, atestigua Mi-
quel Magem.

“Ha habido un salto cualitativo 
y positivo en cuanto a la información 
que hay que facilitar a ese cliente, 
tanto por parte de la compañía, como 
del asesor o mediador de la transac-
ción”, verifica Ernesto Getino, quien 
destaca que se ha ganado en trans-
parencia, lo que requiere un esfuerzo 
de análisis por parte del corredor 
para transmitirle al cliente informa-
ción sobre los costes, las comisiones, 
los niveles de riesgos que se pueden 
asumir, el mercado existente en el 
momento de compra, etc. Además, 
la normativa pone en valor la reali-
zación del seguimiento de la opera-
ción, “que supone proporcionar en 

De lo que no cabe duda, es de que la Mifid II ha conllevado un “cambio 
muy sustancial” en la distribución de los productos de inversión para los 
corredores. Así al menos lo aprecia Ernesto Getino, director general de Ge-
tino Finanzas EAF y Getino Insurance Broker Correduria de Seguros: “Nos 
cambia todo, ya que tenemos que generar y crear un protocolo de conoci-
miento y perfil de riesgo del inversor y disponer de una formación y autori-
zación para comercializar, distribuir y asesorar”. Se trata de una transfor-
mación grande que implica mucho más trabajo administrativo y un control 
interno mucho mayor, de modo que no cualquier persona de la correduría 
o de la aseguradora pueda comercializar o asesorar sobre el producto, tan-
to por conocimientos, como por la responsabilidad que conlleva.

La transparencia y la protección del inversor son unos de los “pilares” 
de Mifid II, tal y como recuerda Isaac Joares, director general de la corredu-
ría Joares Consultores, miembro de Espanor, que destaca la exigencia de 
informar previamente en profundidad al cliente sobre los productos finan-
cieros, de modo que no solo se limite al asesoramiento, sino que es nece-
sario entregarle los documentos obligatorios donde se expresa qué tipo de 
producto está comprando y cómo se le está asesorando.

Desde la parte aseguradora, Miquel Magem, responsable de Desarrollo 
Comercial de Allianz Seguros, coincide en que con la implantación de Mifid II 
se ha producido un incremento en la exigencia del gobierno del producto y el 
asesoramiento independiente se ha profesionalizado aún más, al elevarse el 
nivel de formación, con un mayor contacto con el cliente y una regulación más 
clara sobre la incentivación y la regulación interna dentro de la mediación. “A 
medio plazo es bueno porque la mediación puede entrar en un negocio en el 
que la banca y las gestoras siempre se ha pensado que tenían un nivel de ase-
soramiento y servicio al cliente mayor”, sostiene, lo que, en caso de que la me-
diación suba a ese nivel y cumpla con los requisitos, supondrá una oportunidad.

PROTECCIÓN DEL CLIENTE
“Lo que busca la Mifid es la estandarización de la normativa, exigien-

do unos requisitos para que todos los que estemos trabajando en ello ten-

Ernesto Getino

Isaac Joares

Miquel Magem
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cada momento y en función de las circunstancias del 
mercado la estructura y la planificación del ahorro de 
ese cliente”.

Para Magem estos requerimientos son más com-
plejos y costosos, porque hay que elevar el nivel de co-
nocimiento y la forma de asesorar, pero resulta una gran 
oportunidad, ya que permite competir en un sector que 
hasta ahora estaba copado por bancos y gestoras: “Te-
nemos que dejar de asumir que el empleado bancario 
vaya a dar este servicio al cliente con mucha más calidad 
que un corredor”, resume, ya que el corredor puede lle-
varlo a cabo a la perfección. Además, desde su punto de 
vista, “hay una parte de Mifid que incluye el mantener 
al cliente, y la banca tiene muy buena reputación de 
saber captar, pero no de saber mantener”.

NUEVAS OPORTUNIDADES
No cabe duda, como considera Getino, que la gran 

ventaja que ha traído consigo la Mifid II para los corre-
dores es que les “abre una puerta enorme” al sector 
inversor: “En España la banca siempre ha tenido un peso 
enorme sobre los inversores, y ahora tenemos que hacer un esfuerzo en el 
sector seguros para atraer la atención de ese inversor a nuestro terreno”. A su 
entender, es una gran oportunidad, pues se trata de un mercado de negocio 
grande: “Nosotros no tenemos una gran marca detrás, sino nuestro conoci-
miento y nuestra prestación de servicio, que en ahorro inversión está muy 
presente”, concluye.

“Tocar este tipo de productos fideliza mucho más al cliente, porque ge-
neralmente han tenido sus ahorros con el banco, pero lo que estamos consi-
guiendo es que el cliente deposite la confianza en nosotros, no solo con sus 
seguros, sino con los ahorros”, incide Joares.

Eso sí, entrar en este sector requiere una estructura profesional mucho más 

sofisticada, un conocimiento mayor 
y una formación específica “y dentro 
de las corredurías no todo el mundo 
va a tener la capacidad ni la forma-
ción para poder desarrollar el servi-
cio”, advierte el director general de 
Getino Finanzas EAF. 

“Se trata de profesionalizar el 
sector, se nos exige otra forma de 
trabajar y se nos abre una puerta en 
un sector donde no estábamos pre-
sentes, dando un mejor servicio al 
cliente”, corrobora el director gene-
ral de la correduría Joares Consulto-
res, para quien la llegada del Mifid 
es buena para todos, especialmente, 
para los clientes.

EXIGENCIA FORMATIVA
Esa mayor capacitación obliga, 

por tanto, a un mayor esfuerzo por 
parte de las compañías en cuanto al 
desarrollo de herramientas tecnoló-
gicas que permitan a los corredores 
informar en profundidad a los clien-
tes, comenta el responsable de De-
sarrollo Comercial de Allianz Segu-
ros, para quien, principalmente, se ha 
de hacer un esfuerzo formativo, tan-
to por parte de la compañía como de 
los mediadores para certificarse.

En cualquier caso, Isaac Joares 

“Mifid busca la estandarización 
de la normativa, exigiendo unos 
requisitos de formación y una 
titulación. Además, incrementa 
la transparencia y la protección 
del inversor”.  Isaac Joares
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recuerda que los mediadores están formándose conti-
nuamente, “lo exige la profesión”. “Pero, aunque no lo 
exigiera, nosotros lo deberíamos hacer. Las compañías 
muchas veces dan formación de sus productos, pero 
nosotros debemos instruirnos también independiente-
mente en escuelas que tenemos a nuestra disposición”.

Ernesto Getino hace hincapié en que la oferta forma-
tiva en esta materia es suficiente, no solo por parte de las 
aseguradoras y el Cecas, sino que disponen de muchas 
escuelas financieras especializadas, universidades y en-
tidades oficinales para obtener formación.

Un requerimiento de profesionalización que choca 
con el comunicado de la DGSFP el pasado 15 de sep-
tiembre de que se podrán vender unit linked sin informe 
de idoneidad si la venta es sin asesoramiento. “Esto es 
como despachar el producto”, se queja Getino, para 
quien la normativa viene a decir que basta con que un 
cliente haga alusión a una inversión que esté en el mer-
cado y se le pueda comercializar, sin ningún tipo de 
análisis más”.

“Y no es nada interesante para el cliente”, refrenda 
Isaac Joares, para quien se trata de “un parche”: “Se debe 
hacer lo que pretende la Mifid, velar por los intereses del cliente, y sin aseso-
ramiento no se puede conseguir”, sentencia.

TRABAS PARA COBRAR COMISIONES
Los corredores también se quejan de trabajar con cierta desventaja respec-

to a otros actores del mercado al impedirles cobrar comisiones a las compañías 
por sus gestiones: “La Mifid y la IDD chocan un poco, porque a nosotros nos 
están prohibiendo recibir este tipo de comisionamiento cuando otro tipo de 
profesionales independientes sí lo pueden recibir”, se lamenta Ernesto Getino, 
lo que puede derivar en competencia desleal y una desprotección del cliente.

“El que como independientes 
tengamos que estar cobrando hono-
rarios nos dificulta mucho más nues-
tro trabajo porque los dependientes 
no les cobran esos honorarios a los 
clientes, así que existe una desigual-
dad completa”, confiesa Joares.

Tal y como constata Miquel 
Magem, la IDD deja claro que todo 
lo que sea la venta de productos 
donde el riesgo recae en el cliente 
sería un asesoramiento sin poder ser 
remunerado. Desde Allianz ofrecen 
a los corredores para este tipo de 
producto “que se unan a la compañía 
como agentes vinculados y que si-
gan siendo independientes para el 
resto de productos”.

La ley prohíbe la retrocesión de 
comisiones por parte de las compa-
ñías a los corredores, pero sí permite 
que esa retribución la pague el clien-
te, matiza el director general de Ge-
tino Finanzas EAF. El problema es 
que, como reconoce, en España no 
existe cultura financiera y el consu-
midor no conceptualiza que tiene 
que pagar por ese servicio. “Al final, 
los corredores hemos tenido que 
buscar la salida a través de la crea-
ción de una agencia vinculada para 
poder recibir la retrocesión de las 

“La implantación de Mifid II 
permite a la mediación entrar en 
un negocio en el que siempre se 
ha pensado que banca y gestoras 
tenían un nivel de asesoramiento 
y servicio al cliente mayor”. 
Miquel Magem



Punto de encuentro
24

comisiones”, asegura, por lo que insta a la DGSFP a va-
lorar que el corredor pudiera cobrar a las compañías 
como figuras independientes, igual que hace la banca o 
las agencias.

El director general de Joares Consultores cree que 
buscar figuras alternativas para seguir haciendo lo mis-
mo, porque la ley lo prohíbe, no es lo correcto y propone 
buscar soluciones que les ayuden a seguir trabajando 
como lo están haciendo, asesorando correctamente y 
velando por los intereses del cliente: “Igual que ha hecho 
Fecor, que ha presentado una enmienda y está a punto 
de resolverse”, aclara.

INDEPENDIENTES Y DEPENDIENTES
“Es un absurdo que los corredores para distribuir 

unit linked y no cobrarles a los clientes tengamos que 
crear agencias vinculadas”, corrobora Ernesto Getino, 
director general de Getino Finanzas EAF, para quien la 
solución pasa por recoger una enmienda en la ley que 
establezca que aquel corredor que preste un servicio independiente, lo mani-
fieste en un documento y lo recoja de forma fehaciente para un determinado 
tipo de patrimonio, y dependiente para otro y en ese caso la retribución vendrá 
dada por la compañía.

De hecho, para Miquel Magem como al corredor se le penaliza en IDD por 
la gestión de venta independiente, en el sector bancario habría que ser mucho 
más exigentes con el tema de vinculación de productos.

“La dependencia o independencia desde mi punto de vista es muy clara: 
yo soy dependiente porque tengo retrocesiones por parte de la entidad y soy 
independiente porque quien me paga es el cliente. Esto es lo que se debería 
recoger con total claridad en la ley”, comenta Ernesto Getino.

Con todo, estas trabas han provocado que muchos corredores hayan 
parado en seco la comercialización de unit linked: “Se ha frenado mucho la 

venta, pero hay una inquietud y ga-
nas de establecer un sistema de 
colaboración y asociacionismo”, 
afirma el director general de Getino 
Finanzas AEF. Muchos se están 
planteando colaborar o asociarse 
con otros expertos “para generar 
una estructura específica y ad hoc 
dentro del sector”.

“No es algo que esté pasando 
solo ahora, por el tema de las comi-
siones, sino que desde hace ya tiem-
po ocurre, porque la mayoría de co-
rredores no se dedican al sector de 
ahorro-inversión, sino a patrimonia-
les, particulares… no se han puesto 
a comercializar este tipo de produc-
tos y con la llegada del Mifid mucho 
menos, porque exige formación”, 
ratifica Isaac Joares, director general 
de la correduría Joares Consultores, 
quien coincide en que la manera de 
abordar este ramo por parte de los 
corredores debe pasar por asociarse, 
“poniéndose en contacto con los ex-
pertos y ofreciendo un nuevo servi-
cio dentro de su correduría que an-
tes no tenían”.

Aitana Prieto / Carmen Peña

 Para leer más sobre la mesa redonda pulse aquí

“Es un absurdo que los 
corredores para distribuir unit 
linked y no cobrarles a los 
clientes tengamos que crear 
agencias vinculadas”.  
Ernesto Getino
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El análisis elaborado por la Dirección General de Segu-
ros y Fondos de Pensiones (DGSFP), que solo recoge la 
información de los corredores y corredurías registrados en 
ese organismo, demuestra un estancamiento en el número 
de corredores personas físicas, que mantiene la tónica alcis-
ta de los últimos ejercicios, con un incremento de solo 
nueve profesionales hasta alcanzar los 962 corredores al 
cierre de 2019. El número de inscripciones concedidas fue 
de 62, frente a las 95 de un año antes, por 53 cancelaciones, 
por encima de las 46 del ejercicio anterior.

Los corredores 
incrementan su 

negocio en VIDA

El último informe ‘Seguros y 
planes de pensiones’, elaborado 
por la DGSFP con los datos de la 
DEC de 2018, pone en evidencia 

un crecimiento en el negocio de 
los corredores en Vida, que 

intermediaron el 8,42% de las 
primas, frente al 6,91% del año 

anterior, auge que también se ha 
apreciado en la nueva producción 

(del 6,09% al 8,44%). En No Vida, 
se ha producido, sin embargo, un 

nuevo retroceso en las primas 
gestionadas (del 25,15% al 
24,40%), aún más notorio 

en el segmento de 
nueva producción (del 

37,73% al 34,44%).
Seguros y Fondos

de Pensiones
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A pesar de que el crecimiento es ligero (+0,94%), se 
trata del quinto año al alza del número de corredores perso-
nas físicas, y por tercer año consecutivo desde 2011 se 
supera la barrera de los 900 corredores inscritos.

Las corredurías prolongan su avance, con 2.500 socie-
dades inscritas, frente a las 2.437 de un año antes, lo que 
supone una subida del 2,58%, manteniendo un crecimien-
to sostenido respecto al ejercicio pasado (2,48% en 2018), 
gracias a las 109 nuevas altas y apenas 46 bajas en el 
Registro.

En términos absolutos, el número efectivo de corredo-
res de seguros, personas físicas y jurídicas registrado en la 
DGSF, ha aumentado en un 2,12%, por debajo del 3,29% que 
se experimentó en 2018. En total, el ejercicio pasado cerró 
con 3.462 corredores y corredurías, frente a los 3.390 de 
doce meses antes. Mientras que en los registros de las 
distintas comunidades autónomas (a excepción de la 
Comunidad de Valencia y La Rioja, que no comunicaron sus 
datos a fecha de la realización del informe) se consolidó la 
tendencia bajista de los últimos años, con 1.713 corredores 

y corredurías inscritos, respecto a los 1.762 de 2018 (556 
personas físicas y 1.157 personas jurídicas).

En 2019 no se tramitaron solicitudes de uniones 
temporales de empresas de correduría de seguros, frente a 
las dos del ejercicio anterior, y tampoco se canceló ninguna, 
por lo que el número total se mantuvo en las 37. También se 
conservaron las 14 agrupaciones de interés económico de 
empresas de correduría de seguros, al no producirse ni altas 
ni bajas a lo largo de los 12 meses.

Respecto a los mediadores en libre prestación de 
servicios en los Estados del Espacio Económico Europeo, 
2019 cerró con 6.015 frente a los 5.965 de un año antes. 
Nuevamente, Reino Unido fue el país que más mediadores 
en LPS aportó, con 2.216, seguido a gran distancia por Fran-
cia (705) y Austria (632). En cuanto a los mediadores con 
derecho de establecimiento, se situaron en 158, cuatro más 
que en 2018.

En referencia a los corredores de seguros domiciliados 
en España que realizaron su actividad en libre prestación de 
servicios o en libre establecimiento en otros Estados del 
Espacio Económico Europeo, continuó la tendencia al alza 
de los últimos años, pasando de 193 a 207 a finales de 2019.

DESPUNTE EN VIDA
Según los datos 

recogidos en la DEC 
( D o c u m e n t a c i ó n 
Estadístico Contable) 
de 2018 remitida a la 
DGSFP (no incluye la 
de los corredores y 
corredurías que 

Los corredores 
personas físicas 
siguen 
creciendo y 
alcanzan los 962 
inscritos
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Evolución del total de corredores y sociedades de correduría de seguros

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Corredores 
personas 
físicas

1.066 1.010 968 942 910 900 864 842 835 864 893 903 953 962

Sociedades 
de Correduría

2.050 2.017 2.045 2.073 2.096 2.125 2.151 2.196 2.243 2.288 2.361 2.375 2.437 2.500

Total 3.116 3.027 3.013 3.015 3.006 3.025 3.015 3.038 3.078 3.152 3.254 3.278 3.390 3.462

4.1.4. Sección de corredores de reaseguros.

Los mediadores de reaseguros (la norma se centra exclusivamente en la figura del corre-
dor de reaseguros) se inscriben en el Registro administrativo especial de mediadores de 
seguros, corredores de reaseguro y de sus altos cargos. 

Durante el ejercicio 2019 hubo 9 nuevas inscripciones de corredores de reaseguros, per-
sonas jurídicas. De esta forma, figuraban los siguientes datos a 31/12/2019:

Corredores de reaseguros

Corredores de 
reaseguros

Inscritos a
31/12/2018

2019 Inscritos a
31/12/2019Altas Bajas

Personas físicas 0 0 0 0

Personas jurídicas 62 9 0 71

TOTAL 62 9 0 71

4.2. Punto único de información de mediadores de seguros y de reaseguros.

De acuerdo con lo previsto en el en el artículo 52.4 de la Ley 26/2006, de 17 de ju-
lio, en el Punto Único de información (PUI) establecido por la DGSFP en su web oficial  
(http://www.dgsfp.mineco.es/es/Distribuidores/PUI/Paginas/pui.aspx), se incluye la infor-
mación procedente del Registro administrativo especial de mediadores de seguros, co-
rredores de seguros y de sus altos cargos, y la relativa a los mediadores de seguros y 
de reaseguros inscritos en los Registros que llevan las Comunidades Autónomas con 
competencias administrativas en control y supervisión de mediación de seguros y de 
reaseguros. 
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Los datos globales a 31 de diciembre de 2019 muestran un ascenso del 0,10% respecto a 
las cifras del año 2018 en el número de corredores de seguros, personas físicas, inscritas 
para ejercer la actividad con ámbito nacional.
. 
B) Personas jurídicas.

En el año 2019 el número de sociedades de correduría de seguros a las que se concedió 
la inscripción para ejercer la actividad fue de 109. Por otra parte, se canceló la inscripción 
en el Registro a 46 sociedades.

Teniendo en cuenta las altas y las bajas producidas durante el ejercicio de 2019, a final 
del año el número total de sociedades inscritas en el Registro de la DGSFP como corre-
duría de seguros ascendía a 2.500 lo que supone un incremento del 2,58%, respecto al 
ejercicio anterior. 

Corredores de seguros, inscritos en el registro de la DGSFP en 2019

Inscritos a 2019 Inscritos a

31/12/2018 Altas Bajas 31/12/2019

Personas físicas 953 62 53 962

Personas jurídicas 2.437 109 46 2.500

TOTAL 3.390 171 99 3.462

En términos absolutos, el número efectivo de corredores de seguros, personas físicas y 
jurídicas, se ha incrementado respecto al ejercicio anterior en un 2,12%.

Durante el ejercicio de 2019 no hubo inscripciones ni cancelaciones de uniones tem-
porales resultando un número total de 37 uniones temporales inscritas al final de dicho 
ejercicio. Por otra parte, durante 2019 no se inscribieron nuevas agrupaciones de interés 
económico de empresas de correduría de seguros, resultando a final de dicho ejercicio 
un total de 14 agrupaciones inscritas.

Para obtener una mayor perspectiva sobre la evolución de la cifra de corredores de se-
guros, tanto personas físicas como jurídicas, inscritos en el Registro que lleva la DGSFP 
durante los últimos años, se muestra a continuación el siguiente cuadro.

CORREDORES DE SEGUROS, INSCRITOS EN EL REGISTRO DE LA DGSFP

http://www.dgsfp.mineco.es/es/Distribuidores/PUI/Paginas/pui.aspx
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tienen la autorización en las diferentes Comunidades Autó-
nomas con transferencia), los corredores han experimenta-
do un gran avance en Vida, pasando del 6,91% de las primas 
en 2017 al 8,42% un año después, manteniendo la senda 
alcista un ejercicio más. Mientras en No Vida ha experimen-
tado un ligero retroceso, al igual que ocurriera en 2017 (del 
25,15% al 24,40%).

También las primas de nueva producción de Vida se 
han incrementado notablemente (del 6,09% al 8,44%), mien-

tras que las de No Vida, han retrocedido más de tres puntos 
porcentuales, del 37,73% al 34,44%.

Con la entrada en vigor del RD 764/2010 se introduje-
ron importantes cambios tanto en los modelos a analizar 
como en alguno de los conceptos tradicionales que venían 
reflejándose en la información remitida. En concreto y más 
importante es el que se refiere a primas devengadas inter-
mediadas en el ejercicio, que serán las correspondientes a 
contratos perfeccionados o prorrogados en el periodo de 
referencia, en relación con las cuales, el derecho del asegu-
rador al cobro de las mismas surge durante el mencionado 
periodo, netas de anulaciones y que han sido mediadas por 
el corredor de seguros. No se incluirán aquellas primas en 
que el corredor de seguros hubiera intervenido bajo la direc-
ción de otro corredor de seguros o de reaseguros. Por prima, 
debe entenderse la prima comercial, neta de anulaciones, 
excluidos recargos e impuestos.

De acuerdo con esto, y según la documentación esta-
dístico contable remitida por las aseguradoras, los corredo-
res y sociedades de correduría han intermediado un volu-
men total de cartera de 11.840.224.998 de euros en 2018, 
frente a los 11.446.073.820 de un año antes. Si se descuenta 
el negocio de los corredores de reaseguros, se queda en 
10.828.036.813 de euros (10.400.233.494 las corredurías y 
427.803.320 los corredores), sensiblemente por encima de 
los 10.474.235.394 de euros del ejercicio precedente.

En nueva producción, tras el declive de 2017, se produ-
jo un importante ascenso de los seguros intermediados por 
estos profesionales, alcanzando los 3.116.142.149 de euros 
(3.012.350.977 las corredurías y 103.791.171 los corredores, 
que sufrieron una acusada caída), frente a los 2.752.102.737 
de 2017.

Vida ha 
despuntado y ya 
supone el 8,42% 
del negocio de 
los corredores, 
mientras que No 
Vida se ha 
retraído (del 
25,15% al 
24,40%)
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Distribución porcentual de primas por canales según negocio vida o no vida

Vida No vida

Cartera
Nueva 

producción
Cartera

Nueva 
producción

2017
%

2018
%

2017
%

2018
%

2017
%

2018
%

2017
%

2018
%

Agentes 
exclusivos

14,85 15,84 13,78 15,66 33,17 33,69 26,38 29,49

Agentes 
vinculados

0,55 0,46 0,36 0,19 2,15 2,47 2,65 4,39

OBS-exclusivos 39,64 34,88 42,83 32,93 5,80 5,94 7,74 8,42

OBS-
vinculados

27,82 29,23 28,01 31,97 6,78 7,14 8,36 9,97

Corredores 6,91 8,42 6,09 8,44 25,15 24,40 37,73 34,44

Oficinas de la 
entidad

9,04 9,98 8,77 10,66 20,58 19,74 10,14 7,64

Portal de 
Internet

0,17 0,22 0,02 0,01 1,50 1,90 1,70 1,72

Otros canales 1,02 0,98 0,14 0,15 4,87 4,72 5,30 3,93

TOTAL 100 100 100 100 100 100 100 100

Agentes de 
seguros+ 
corredores

22,31 24,72 20,24 24,29 60,47 60,57 66,76 68,31

OBS(exclusivos 
+ vinculados)

67,46 64,11 70,84 64,89 12,58 13,08 16,10 18,40

5.1.3. Distribución por ramos.

Los datos correspondientes a la información de este apartado se recogen en el anexo IX.

5.1.4. Distribución por canales.

Los datos correspondientes a este apartado se recogen en el anexo X. 

5.2. Agentes de seguros vinculados.

5.2.1. Análisis de la información recibida.

En este informe se incluyen los datos de la estructura, negocio intermediado y datos 
contables remitidos por los propios agentes de seguros vinculados de conformidad con 
los modelos y exigencias establecidas por el R.D. 764/2010, de 11 de junio, por el que se 

DISTRIBUCIÓN PORCENTUAL DE PRIMAS POR CANALES  
SEGÚN NEGOCIO VIDA O NO VIDA
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EL NEGOCIO DE LOS CORREDORES
La actividad de los corredores se concentra en el 

negocio de No Vida, especialmente en Resto Otros Daños 
(80,25%), OD Robos u Otros (72,09%), Transportes (71,28%), 
Multirriesgos Industriales (62,80%), Caución (62,48), Crédi-
to (58,03%), RC Otros Riesgos (56,66), Otros Multirriesgos 
(40,74%) y Pérdidas Pecuniarias (31,82%), ramos en los que 
lideran el volumen de primas comercializadas. Ocupan la 
segunda posición en la intermediación de primas de Multi-
rriesgo Comunidades (32,76%), Enfermedad (30,31%), 
Autos (28,32%), Multirriesgos Comercio (27,78%) e Incen-
dios y Elementos Naturales (20,96%). Excepto en Acciden-
tes, Asistencia Sanitaria, Dependencia, Seguros Agrarios, 
RC Riesgos Nucleares, Defensa Jurídica, Asistencia, Dece-
sos y Multirriesgo Hogar, los corredores copan las dos 
primeras posiciones en la distribución de seguros por 
primas.

En cuando a nueva producción, los corredores lideran 
Transportes, RC Otros Riesgos, Resto Otros Daños, Caución, 
Multirriesgos Industriales y Otros Multirriesgos. En Crédito 

y Multirriesgos Comunidades detentan el segundo puesto 
por porcentaje de primas intermediadas.

En el total de ramos No Vida, las corredurías registradas 
en la DGSFP intermediaron 7.629.611.291 euros en primas; 
mientras que los corredores consiguieron 345.408.401 euros 
en primas. En el ramo de Vida, las corredurías alcanzaron 

2.770.622.202 euros y los corredores 
lograron 82.394.919 euros. Las comi-
siones totales para las corredurías 
alcanzaron los 1.284.698.298 euros y 
para los corredores 53.878.739 euros.

LEVE AUMENTO DE LOS 
CORREDORES QUE TRABAJAN CON 
MUCHAS ASEGURADORAS

Respecto de la distribución de la 
cartera de seguros intermediada por 
número de aseguradoras hay que 
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5.3. Corredores de seguros y reaseguros.

5.3.1. Análisis de la información recibida.

La Dirección General de Seguros y Fondos de Pensiones dispone de datos relativos a la 
estructura, negocio intermediado y datos contables de los corredores y sociedades de 
correduría de seguros, de conformidad con los modelos y exigencias establecidas por el 
R.D. 764/2010, de 11 de junio, por el que se desarrolla la Ley 26/2006, de 17 de julio, de 
mediación de seguros y reaseguros privados en materia de información estadístico-con-
table y del negocio, y de competencia profesional.2

Como en el apartado anterior, se presenta de forma separada información relativa a la 
actividad de mediación de reaseguros, teniendo en cuenta que todos los corredores que 
poseen simultáneamente autorización para ejercer la actividad de mediación de seguros 
y de reaseguros han remitido la información relativa a ambos negocios en documenta-
ciones distintas, lo que permite un análisis directo de los datos sin necesidad de ajustes 
previos a su tratamiento.

La información estadístico-contable correspondiente al ejercicio de 2018 debió remitirse 
antes del 30 de abril de 2019. 
 
5.3.2. Negocio de seguros intermediado por los corredores de seguros y 
reaseguros que integran la muestra objeto de este informe3

A continuación se presenta información relativa al volumen total y medio de cartera y 
nueva producción de los corredores de seguros y de reaseguros. 

Cartera de seguros intermediada volumen total de negocio 2018

 
Primas 

intermediadas
%

Vida

%
No 

vida
Red propia

Red de Colaboradores

ComisionesColaboradores 
externos

Otros 
corredores

Corredores SG. 427.803.320 19,26 80,74 391.210.304 36.053.426 539.590 53.878.739

Corredurías SG. 10.400.233.494 26,64 73,36 7.197.904.066 2.765.368.762 436.960.666 1.284.698.298

C. de Reaseguro 1.012.188.185 8,00 92,00 983.863.292 4.915.127 23.409.766 69.179.794

TOTAL 11.840.224.998 24,78 75,22 8.572.977.662 2.806.337.315 460.910.021 1.407.756.831

2 Respecto a los datos analizados, debe tenerse en cuenta que el proceso de recepción y análisis de la 

documentación estadístico contable correspondiente al ejercicio 2018 de los corredores, corredurías de 

seguros y de reaseguros inscritos por la Dirección General de Seguros y Fondos de Pensiones no considera 

el negocio intermediado por los corredores de seguros, personas físicas y jurídicas, cuya supervisión se 

ejerce por las comunidades autónomas con competencia en la materia.

3  No se incluirán aquellas primas en que el corredor de seguros hubiera intervenido bajo la dirección de otro 

corredor de seguros o de reaseguros. Por prima, debe entenderse la prima comercial, neta de anulaciones, 

excluidos recargos e impuestos.
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Anexo IX

Cuota de mercado. Distribución del total de primas ramos Vida 2018

Ramos no vida
Volumen total de negocio Nueva producción

Primas % Primas %

Agentes 16,29 15,85

Corredores 8,42 8,44

OBS 64,11 64,89

Venta directa 10,20 10,67

Otros 0,98 0,15

Total 100 100

Volumen total de negocio ramos Vida

Nueva producción ramos Vida

Otros
Venta Directa
Operadores Banca Seguros
Corredores
Agentes

Tabla 1

Otros 0,98%
Venta Directa 10,20%
Operadores 
Banca 
Seguros

64,11%

Corredores 8,42%
Agentes 16,29%

1

Otros
Venta Directa
Operadores Banca Seguros
Corredores
Agentes

Tabla 1

Otros 0,15%
Venta Directa 10,67%
Operadores Banca Seguros 64,89%
Corredores 8,44%
Agentes 15,85%

1
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distinguir entre volumen total de cartera y nueva produc-
ción. En cuanto al volumen total del negocio, siguen siendo 
gran mayoría los corredores y sociedades de correduría de 
seguros que trabajan con un número alto de compañías; en 
2018 se ha mantenido el porcentaje entre quienes colocan 
su negocio en 7 o más entidades (un 79,60% frente al 79,45% 
de 2017). Un 13,97% tiene colocado su negocio entre 4 y 6 
entidades, y un 6,43% trabajan con tres o menos compañías.

En la nueva producción, el 73,62% de los corredores y 
sociedades de correduría de seguros tienen puesto su nego-
cio en 7 o más compañías (porcentaje ligeramente superior 
al 73,55% del ejercicio anterior), un 17,46% entre 4 y 6 asegu-
radoras, y un 8,91% trabajan con tres o menos entidades.

Aitana Prieto

PUNTO ÚNICO DE INFORMACIÓN
La DGSFP sigue 
contando con un Punto 
Único de Información 
en su web oficial 
(http://www.dgsfp.
mineco.es/es/
Distribuidores/PUI/
Paginas/default.aspx), 
en el que se incluye la 
información procedente 
de su Registro 
Administrativo Especial 
de mediadores de 
seguros, corredores de 
seguros y de sus altos 

cargos, y la relativa a 
los mediadores de 
seguros y de reaseguros 
inscritos en los 
Registros que llevan las 
Comunidades 
Autónomas con 
competencias 
administrativas en 
control y supervisión de 
mediación de seguros y 
de reaseguros.
El principal objetivo de 
este Punto Único de 
Información, según el 

organismo supervisor, 
“es facilitar a los 
consumidores el acceso 
a los datos registrales 
del mediador que les 
oferta o intermedia un 
contrato, de manera 
que se pueda comprobar 
que se trata de un 
mediador supervisado y, 
por tanto, que cumple 
todas las garantías que 
exige la Ley para el 
ejercicio de esta 
actividad”.

Corredores y corredurías han intermediado 
primas por valor de 10.828.036.813 euros, 
sensiblemente por encima de los 
10.474.235.394 del ejercicio anterior

Seguros y Fondos de Pensiones
Informe 2019

Capítulo I
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Volumen total de negocio

Nº aseguradoras
Nº corredores/sociedades

2017 2018

Tres aseguradoras o menos 198 204

Entre 4 y 6 aseguradoras 441 443

Entre 7 y 15 aseguradoras 1.302 1.330

Más de 15 aseguradoras 1.169 1.195

Nº Total de corredores/sociedades con 
actividad de cartera

3.110 3.172

Para la nueva producción, el número de corredores/sociedades de correduría de seguros 
por tramos de entidades aseguradoras es el siguiente:

Nueva producción

Nº aseguradoras
Nº corredores/sociedades

2017 2018

Tres aseguradoras o menos 276 273

Entre 4 y 6 aseguradoras 520 535

Entre 7 y 15 aseguradoras 1.239 1.247

Más de 15 aseguradoras 974 1.009

Nº Total de corredores/sociedades con nueva 
producción

3.009 3.064

Para el reaseguro obligatorio proporcional, el número de sociedades de correduría de re-
aseguros por tramos de entidades reaseguradoras para las que intermedian operaciones 
es el siguiente:

Reaseguro Obligatorio Proporcional

Nº aseguradoras
Nº corredurías de reaseg.

2017 2018

Tres reaseguradoras o menos 10 8

Entre 4 y 6 reaseguradoras 0 1

Entre 7 y 15 reaseguradoras 6 5

Más de 15 reaseguradoras 5 5

Nº Total de corredores/sociedades con 
actividad de cartera

21 19

Nº Reaseguradoras sin actividad 38 37

VOLUMEN TOTAL DE NEGOCIO

http://www.dgsfp.Registrosquellevanlasmineco.es/es/ComunidadesDistribuidores/PUI/Aut�nomasconPaginas/default.aspx
http://www.dgsfp.Registrosquellevanlasmineco.es/es/ComunidadesDistribuidores/PUI/Aut�nomasconPaginas/default.aspx
http://www.dgsfp.Registrosquellevanlasmineco.es/es/ComunidadesDistribuidores/PUI/Aut�nomasconPaginas/default.aspx
http://www.dgsfp.Registrosquellevanlasmineco.es/es/ComunidadesDistribuidores/PUI/Aut�nomasconPaginas/default.aspx
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Jornada 
‘Responsabilidades 

derivadas del Covid-19 y 
su aseguramiento’

El Covid-19 sigue impactando en 
nuestras vidas y la industria 

aseguradora no es una excepción. 
Aunque aún no se ha valorado el 

coste total en indemnizaciones 
que conllevará (se habla de que 
hasta dentro de dos años no se 

sabrá), ya está habiendo 
implicaciones en las renovaciones, 

donde se introducen nuevas 
exclusiones. Los magistrados que 

participaron en la jornada online 
‘Responsabilidades derivadas del 

Covid-19 y su aseguramiento’, 
organizada por Inese, dijeron que 

es importante que en las pólizas 
de seguros se especifique 

claramente a quién y qué se cubre. 
La manera en la que esté 

redactado, determinará la 
responsabilidad o no de la 

aseguradora.

El Covid-19 trae nuevas 
RESTRICCIONES  
en las renovaciones

Mariano Yzquierdo, catedrático de la Universidad 
Complutense de Madrid (UCM), expuso las ‘Repercusio-
nes generales del Covid-19 en la contratación civil y 
mercantil. Especial referencia a los contratos de segu-
ros’. Yzquierdo comenzó su intervención recordando que 
“los seguros de Responsabilidad Civil no están para 
cubrir prestaciones incumplidas, sino daños derivados 
de incumplimientos”. 
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En opinión de Mariano Yzquierdo, “el 
asegurador no va a poder invocar las doctrinas 
de imprevisibilidad de cambios de circunstan-
cias de la imposibilidad sobrevenida, caso 
fortuito o fuerza mayor, para eludir obligaciones 
a quien está asegurado bajo la póliza”. 

Por otro lado, habló de la indivisibilidad de 
la prima cobrada por el asegurador. Esto quiere decir 
que el montante de esta prima corresponde a un precio 
único por una cobertura que abarca un periodo estipu-
lado en el contrato y el hecho de que el asegurado no 
esté en riesgo o esté expuesto a un riesgo menor (pues-
to que no puede salir de casa) no conlleva una devolu-
ción de prima, pero sí una reducción de la prima en su 
renovación. Los corredores deberán de gestionar la 
reducción de primas cuando llegue el vencimiento”.

¿SE PUEDE EQUIPARAR EL DAÑO MATERIAL AL DAÑO 
PATRIMONIAL?

En este punto, Santiago Martín, moderador de la 
jornada, dijo que “hay pólizas de Pérdida de Beneficios 
que establecen el daño material como un daño físico y 
hay otras que equiparan el daño material a un daño patri-
monial, que tendría un ámbito más amplio. Eso ha lleva-
do a que en Alemania o Inglaterra se haya dado 
cobertura a hoteles y cafeterías”. Martín preguntó a 
Yzquierdo cómo ve él la limitación de actividad en el 
concepto de daño material y si creía que podía encajar.

A lo que Mariano Yzquierdo contestó que era “una 
cuestión interesantísima porque los que nos considere-
mos especialistas en daños, podemos hacer la equipara-
ción material y patrimonial como si fuera la misma cosa, 

para ponerlo frente al moral. Así 
decimos moral, corporal, material o 
patrimonial. Pero tienes razón: ¿Es 
que material significa materia? En 
el caso del cierre de actividad por 
una Orden Administrativa a mí me 
resulta difícil creer que no quepa 

en el concepto de daño material. Por eso, consi-
dero que también en el lucro cesante sería bueno 
que, en lo sucesivo, en las pólizas hubiera cláusu-
las interpretativas que establezcan conceptos”.

Sin embargo, José Antonio Badillo, director 
de la Revista RC y Seguro, cree que “el seguro de 
Pérdida de Beneficios, con carácter general, no 
es que esté vinculado a un daño material, sino 

que está vinculado a una cobertura determinada de 
daño. Está vinculado a una inundación, a un robo, a 
daños por agua y tiene difícil encaje el caso de la 
pandemia, porque no es ninguna cobertura de daños. 
Por lo tanto, entiendo que tampoco entra en juego el 
seguro de Pérdida de Beneficios”.

LAS VÍCTIMAS TENDRÁN DIFÍCIL ACREDITAR LA 
RESPONSABILIDAD CIVIL

Una vez aclarada su posición en este aspecto, Badi-
llo abordó el tema de su ponencia: ‘La responsabilidad 
civil empresarial y su aseguramiento ante el Covid-19’. 
En este sentido, llamó la atención sobre el hecho de que 
“no será fácil acreditar, por parte de las víctimas, los 
requisitos de la responsabilidad civil para establecer la 
relación de causalidad y la culpa”.

¿Qué garantías se pueden ver afectadas con el 

La exclusión de 
la pandemia 
como cobertura 
en los seguros, 
se puede 
considerar una 
cláusula 
limitativa de los 
derechos del 
asegurado

Antonio Albanés, 
Silverio Fernández  y 
Mariano Yzquierdo.
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Covid? Los seguros de Responsabilidad Civil de explo-
tación, que garantiza la responsabilidad civil del empre-
sario durante la actividad normal de la empresa; los 
seguros de Responsabilidad Civil patronal, que 
protegen al empresario de los daños que éste 
causa a sus propios trabajadores; la garantía de 
Responsabilidad Civil de productos o trabajos; 
los seguros de D&O; y los seguros de Accidentes, 
de fallecimiento e incapacidad permanente, que 
contrata el empresario para sus trabajadores.

José Antonio Badillo explicó que “la exclu-
sión de la pandemia como cobertura en los seguros, en 
general, y en los seguros de Responsabilidad Civil, en 
particular, se puede considerar una cláusula limitativa 
de los derechos del asegurado. Por lo que he leído hasta 
ahora, parece que estamos ante una cláusula que limita 
los derechos y, por lo tanto, se necesitaría una doble firma 
o, por lo menos, la aceptación de ella”.

Asimismo, habló de las cláusulas que pueden plan-
tear ciertos problemas: 
— �“La cláusula de unidad de siniestros, que dice que 

todos los siniestros que tengan origen en la misma 
causa (el Covid 19), se considerarán un único sinies-
tro a todos los efectos. Esto significa que, si la suma 
asegurada es de dos millones de euros, con indepen-
dencia del número de perjudicados y del momento 
en el que hayan sido perjudicados, se consignan como 
un único siniestro. Esta cláusula es delimitadora del 
riesgo y, por lo tanto, debería ser oponible por el 
asegurador. Cuestión distinta es lo que pueda decir 
la jurisprudencia sobre este caso.

— �Otra cláusula delimitadora del riesgo es la de la suma 

asegurada, los límites y los sublímites. 
Por lo tanto, no estaría sometida a las exigencias 
de las cláusulas delimitativas, pero pueden plan-
tear algún problema en la jurisprudencia.

— �Con la cláusula de límite agregado, se limita la canti-
dad por siniestro y por año. Es decir, si tengo una 
cobertura de un millón de euros y se agota en dos 
siniestros, a partir de ese momento ya no hay cober-
tura, a no ser que el asegurado vuelva a pagar la 
prima.

— �La cláusula de subsidiaridad cubriría por encima de 
los seguros que haya. Es decir, se cubre si no hay 
seguro, pero si lo hay no lo cubre. También se trata 
de una cláusula delimitadora del riesgo.

— La cláusula de limitación temporal”.

EL DEBER DE DILIGENCIA DEL EMPRESARIO
José María Elguero, director de Grandes Cuentas 

Riesgos Financieros en March Risk Solutions y profesor 
Icade-ICAI, fue el encargado de explicar ‘La responsa-
bilidad civil de administradores y directivos y su asegu-
ramiento derivada del Covid-19’.

Elguero explicó que “diligencia, fidelidad, lealtad y 
secreto son los cuatro deberes fundamentales de los 
administradores. Junto a estos, han ido apareciendo 
otros como el compliance penal y lo que yo denomino 
el compliance sanitario. Pero de todos ellos, el más 
importante en el Covid va a ser el de diligencia”.

A la pregunta de cómo va impactar el Covid en la 
industria aseguradora, José María Elguero cree que “las 
implicaciones van a ser más largas que las que ocasio-
naron el siniestro de las Torres Gemelas. Esto será así 

La 
indivisibilidad 
de la prima 
impide la 
devolución de 
parte de ella por 
la disminución 
del riesgo. Pero 
sí se puede dar 
una reducción 
de la prima en 
su renovación

José Antonio Badillo y 
José María Elguero.
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por la imprevisibilidad (nadie fue capaz de predecir ni 
detectar que venía una crisis sanitaria). Yo creo que no 
vamos a saber el coste total del Covid en el seguro hasta 
no antes de 2 años. Otra de las razones es la 
rapidez de propagación, que hace que las pérdi-
das económicas sean enormes. La tercera causa 
es por la globalidad del coronavirus. Y el último 
motivo, es que ha pillado al sector asegurador en 
su peor momento: al final de un ciclo blando y 
sin que estuviera reflejada en la póliza la 
posibilidad de una pandemia. El mercado estaba 
en la máxima capacidad, al mínimo precio”. Por 
eso, Elguero afirma que “ahora seguramente se invierta 
y vayamos a mínima capacidad, al máximo precio”.

Está claro que existe el deber de diligencia y la 
obligación de responder por los daños causados, pero la 
clave está en saber si ese deber de diligencia es activo 
u omisivo. En opinión del director de Grandes Cuentas 
Riesgos Financieros en March Risk Solutions, “el incum-
plimiento y la inobservancia de todas las medidas o 
recomendaciones que nos ha ido dando el Gobierno para 
reducir el riesgo de contagio, sería una falta de diligen-
cia. A eso es lo que yo llamo el compliance sanitario”.  
Las medidas que se acometan deben ser activas (imple-
mentando normas y recomendaciones, como la distan-
cia social). Pero más importante que las medidas activas 
es la no omisión de las medidas pasivas. Es decir, no 
omitir actuar en la aplicación de dichas medidas.

En opinión de Elguero, “el riesgo asegurado es la 
responsabilidad de los administradores, en este caso, 
por no adoptar medidas de prevención. De esta forma, 
se cubriría la angustia emocional de los trabajadores por 

tener que volver al trabajo presencial o por obli-
garles a viajar con la posibilidad de contagio”.

RENOVACIÓN COMPLICADA DEL D&O
Con todo este panorama, la complicación 

vendrá con la renovación de las pólizas en diciembre (el 
49% de los seguros de D&O se renuevan a final de año) 
porque aparecerán exclusiones, aunque no en todas las 
cuentas y no con todos los aseguradores. Habrá exclu-
siones por: falta de apoyo patrimonial, por falta de plan 
de contingencia; por insolvencia; y por pandemia (no 
solo para el Covid, sino también para cualquier enferme-
dad contagiosa), aunque es minoritaria en el mercado 
porque solo la incorporan tres aseguradoras. 

Por otra parte, José María Elguero comenta que “en 
las renovaciones estamos viendo demora significativa 
de la compañía (da la oferta de renovación solo 3 días 
antes) y al cliente no le queda otra que aceptarla; hay 
una negativa a aceptar prórrogas; entre las consecuen-
cias técnicas está el incremento de prima generalizada 
(en el mejor de los escenarios, entre el 20 y el 35%) sin 
saber si tiene siniestralidad o no; reducciones del límite 
asegurado; reducciones de capacidad; y restricciones a 
la suscripción”. Sobre lo que planteaba Yzquierdo de la 
reducción de la prima en la renovación, Elguero consi-
dera que “el riesgo ha disminuido, pero es tan mínimo, 
que no genera un extorno de prima”.

UNA CONDENA SOLIDARIA DE LA ASEGURADORA
Silverio Fernández, abogado y profesor de Derecho 

Administrativo de la UCM, habló de ‘La responsabilidad 
de las administraciones públicas y su aseguramiento 

La D&O cubriría 
la angustia 
emocional de 
los trabajadores 
por tener que 
volver al trabajo 
presencial o por 
obligarles a 
viajar con la 
posibilidad de 
contagio

Antonio Salas y 
Santiago Martín.
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por el Covid-19’. En concreto, del régimen general de 
la responsabilidad de las administraciones públicas y 
los artículos en los que se basan. En su opinión, “el 
que la pandemia pueda considerarse desde el punto 
de vista técnico-jurídico un supuesto de 
fuerza mayor no significa que eso exonere 
de responsabilidad a la Administración, 
porque con sus acciones u omisiones ha 
podido agravar la situación”.

Antonio Albanés, socio director del 
Bufete Albanés y Asociados, expuso la 
‘Posible viabilidad de las distintas acciones 
judiciales derivadas del Covid-19’. Antes 
que nada, Albanés aclaró que “no se aseguran los daños 
materiales y personales del Covid. Se asegura el riesgo 
de nacimiento de una obligación de indemnizar. Se 
aseguran los actos o medidas realizadas por el Gobierno 
para atajar la pandemia. Por ejemplo, los errores de plani-
ficación en el suministro de medidas de protección para 
sanitarios, sí que lo cubriría el seguro”. 

En opinión de Antonio Albanés, “si la Administra-
ción resulta condenada, se producirá, posiblemente, 
una condena solidaria hacia a la aseguradora. En este 
caso, la entidad podrá realizar una acción de regreso 
contra la Administración por hacer frente a un riesgo 
que no estaba asegurado. En casi todas las pólizas que 
he revisado de las Administraciones Públicas, entre las 
exclusiones figuran los riesgos que se derivan de actos 
normativos, es decir, los que se dirigen a una pluralidad 
indeterminada de personas que hayan sido dictada por 
el órgano competente. Lo que se asegura no son los 
efectos de una pandemia, que podrían considerarse 

como un riesgo extraordinario y, como tal, inase-
gurable, lo que se asegura son los daños ocasiona-
dos por las medidas adoptadas por el Gobierno 
para hacer frente a la pandemia. Lo que sí puede 

estar cubiertos son los errores causa-
dos en la ejecución en el suministro 
de equipos de protección para perso-
nal sanitario”.

Para terminar la jornada, se contó 
con cuatro magistrados: Antonio Salas, 
magistrado de la Sala Primera del 
Tribunal Supremo; Vicente Magro, 
magistrado de la Sala Segunda del 

Tribunal Supremo; César Tolosa, magistrado de la Sala 
Tercera del Tribunal Supremo; y Sebastián Moralo, 
magistrado Sala Cuarta del Tribunal Supremo. Todos 
ellos hicieron un rápido repaso por lo que está ocurrien-
do en cada uno de sus juzgados. 

Entre otras cosas, se comentó que es importante 
que en las pólizas de seguros se especifique claramente 
a quién y qué se cubre. La manera en la que esté redac-
tado, determinará la responsabilidad o no de la asegu-
radora.

Asimismo, se aclaró que la responsabilidad patri-
monial de la Administración surge cuando el daño se 
produce a una persona determinada o a un grupo de 
personas determinado. No hay responsabilidad cuando 
el sacrificio se impone al conjunto de los ciudadanos, 
como fue el confinamiento del Estado de Alarma. Pero 
el caso más problemático es el de las restricciones a una 
parte de la actividad económica, como las restricciones 
a la hostelería.

En el lucro 
cesante sería 
bueno que, en lo 
sucesivo, en las 
pólizas hubiera 
cláusulas 
interpretativas 
que establezcan 
conceptos

Vicente Magro,  
César Tolosa y 
Sebastián Moralo.
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Oportunidad de negocio

Corredor, ¿aún no te 
has decidido por los segu-
ros de Salud privados?

Vivir una pandemia ha hecho que 
se perciba la salud como un bien muy 
preciado. Por eso, toman especial impor-
tancia los seguros de Salud privados. Des-
de DKV te animamos a iniciarte en el 
apasionante reto de vender seguros de 
Salud privados.

Ignacio López Eguilaz, 
director de Distribución 
Territorial y Canales de 
DKV Seguros

Vivir una pandemia ha hecho 
que se perciba la salud como 
un bien muy preciado. De 
hecho, un 27% de las personas 
que no tienen seguro de Salud, 
tienen intención de contratarlo. 
Este ramo es una oportunidad 
de negocio para el corredor, 
que solo realiza un 21% de las 
ventas de un negocio 
que en 15 años se ha 
duplicado.

Según la consultora americana Bain & Co, un 27% de las personas que no tienen 
seguro de salud, tienen intención de contratarlo. Pese a esto, una gran parte de los 
corredores aún no ha entrado de forma decidida en este negocio. Las estadísticas de 
Icea indican que, así como en el total de seguros de No Vida los corredores represen-
tan el 26% de las primas del sector y el 34% de las ventas, en el ramo de Salud esos 
porcentajes se reducen al 17% y al 21%, respectivamente.

Si eres corredor y te estás preguntando si merece la pena entrar, la respuesta es 
sí. Los seguros privados de Salud son un mercado grande y con potencial de creci-
miento.

Es un negocio que crece mucho más que el resto del mercado. Si en 2005 las 
primas del mercado de Salud eran de 4.482 millones de euros, en 2019 esa cifra era de 
8.923 millones de euros. Es decir, se ha duplicado, ha crecido un 99% en 15 años. En 
el mismo periodo de tiempo, el resto de ramos de No Vida ha crecido un 17%. Además, 
se trata de un ‘océano azul’, es decir, un espacio de mercado que está por explotar y 
donde hay, por tanto, una oportunidad, y es que casi el 80% de los españoles aún no 
tiene seguro de Salud privado.

UN NEGOCIO RENTABLE PARA LAS CORREDURÍAS
Para demostrarlo cabe analizar los ingresos (comisiones) y los gastos. En cuanto 

a los ingresos, en Asistencia Sanitaria individual, la prima media por asegurado es de 
822 euros anuales (dato Icea 2019). Actualmente las comisiones que pagan las compa-
ñías a los corredores en Salud individual están en el rango del 15% al 20%, y en cartera 
en torno al 10%. Pocas pólizas en el segmento individual generan ingresos tan altos.

Además, las tasas de retención son muy buenas, ya que una póliza de Salud se 
usa unas 10 veces al año con unos niveles de satisfacción altos, existen barreras al 
cambio de compañía y el cliente suele renegociar poco.

Razones para que el corredor  
NO DEJE ESCAPAR el negocio de Salud



Si analizamos los gastos, el cliente 
se relaciona directamente con la compa-
ñía y con los médicos, no tratando con el 
mediador más allá de la intervención en 
siniestros con problemas (escasos) o en 
asegurar la renovación. Si lo comparamos 
con otros ramos, es agradecido en cuanto 
a trabajo postventa para el corredor.

CRITERIOS PARA ELEGIR COMPAÑÍA
Es importante considerar 4 criterios 

a la hora de elegir compañía y tener en 
cuenta los aspectos específicos del ramo 
de salud:
1. �Competitividad de la oferta. Se tiende 

a considerar que todas las pólizas de 
Salud son iguales y que lo único impor-

tante es la prima mensual, pero no, ya que estamos hablando de la salud. A parte del 
precio, el cliente tiene en cuenta el alcance de las coberturas, que la póliza sea vita-
licia, la gama de productos, la transparencia o el cuadro médico.

2. �Herramientas para la gestión de la cartera. Es importante que la compañía te dé 
buenas herramientas de retención. Por ejemplo: incrementos anuales que no tengan 
en cuenta la siniestralidad de la póliza (no es justo pagar más ante una enfermedad) 
o mecanismos de descuentos puntuales en las renovaciones, para aquellos clientes 
que estén pensando en cambiar de compañía o de mediador.

3. �Calidad de servicio. Un servicio al cliente óptimo es fundamental para tener clientes 
contentos, pero no menos importante es el servicio que recibes tú, como mediador. 
Rankings como el de Adecose te permitirán ver qué compañías lo están haciendo 
bien en este ámbito, y cuáles no.

4. �Retribución. Sólo hay que preguntar a la compañía y es básico a la hora de consi-
derar este factor, tener en cuenta también la calidad del servicio. No pienses sólo 
en cuánto vas a cobrar de comisiones, si no también cuánto te va a costar la gestión 
de cada cliente.

¿Te animas a vender seguros de Salud?

El ramo de Salud 
es un ‘océano 
azul’, es decir, un 
espacio del 
mercado que 
está por explotar 
puesto que casi 
el 80% de los 
españoles aún no 
tienen seguro de 
este tipo

DKV SALUD & PYMES

SOMOS ACTIVISTAS DE LA SALUD.
¿ERES DE LOS NUESTROS?

Consulta nuestras ofertas en
segurosdkv.es/promociones

Queremos que tus empleados y tú tengáis la mejor medicina 
sin tener que desplazaros y podáis acceder al mejor cuadro 
médico con la Clínica Universidad de Navarra incluida, a un 
precio muy especial solo para empresas. ¡Es ahora! Haz que 
se sientan cuidados contratando nuestro seguro de salud 
personalizado.

MENOS PROMESAS,
MÁS SALUD PARA
TUS EMPLEADOS

10%
de dto. 

en 2020 
y 2021

https://urldefense.com/v3/__https:/dkvseguros.com/aviso-legal/bases-legales-comerciales?utm_medium=display_otros&utm_source=pymesseguros&utm_campaign=tradeola22020&utm_content=BNR234x66__;!!IHJ3XrWN4X8!YO6HPNIL1yZU68CWmUguhCPRd44ZLsWWwZ3uFJNU16i-RdxnQawL_t0CzmVwDmiZaNbrS82c$
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Casi el 12% del PIB de España tiene su origen en el turismo, 
un sector que ayuda a mantener y a redistribuir economías en 
todo el mundo.

España se encuentra entre las principales potencias turís-
ticas, es la segunda potencia para ser más exactos, tanto si ana-
lizamos los ingresos recibidos como los millones de turistas que 
vienen, más de 81.250 millones en ambas partidas durante el 
año 2018. 

Sin embargo, durante este verano, la llegada de turistas ha 
descendido en casi un 90%, motivado por las restricciones sani-
tarias y las recomendaciones de no desplazamientos del resto de 
países siguiendo los consejos de organismos supranacionales.

Los destinos turísticos mayoritarios de este verano han 
sido los países limítrofes, residencias de familiares o amigos y 
el turismo nacional.

Al mismo tiempo, hemos comprobado que podemos tener 
reuniones sin necesidad de desplazarnos, hemos comprendido 

Asistencia en Viaje, algo MÁS 
que el reembolso de gastos
La situación que todavía vivimos por la pandemia del Covid-19 hace que tengamos que 
plantearnos la forma de viajar, tanto laboral como de ocio, con una perspectiva diferente en un 
corto o medio plazo. En esta situación, la función de las compañías de Asistencia en Viaje no se 
limita al reembolso de un gasto que hemos tenido y posiblemente perdido por la no realización 
del viaje, o el reembolso de una factura por una consulta médica, sino que asisten al asegurado: 
evaluación del riesgo, análisis de la situación del país en el que se encuentre, sus limitaciones, 
seguridad, la capacidad de los sistemas de salud locales, etc. 

Riesgos de empresa
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que la tecnología jugará un papel determinante en un corto plazo para todos nosotros, 
en el desempeño laboral, escolar, etc. y deberemos ser capaces de adaptarnos a dichos 
avances para sacar el máximo partido posible.

Cabe señalar que los países paulatinamente irán revocando las restricciones a 
los viajeros, sobre todo, aquellos que tengan una capacidad sanitaria más elevada, 
aunque todavía se sigan manteniendo países donde sea necesario guardar una cua-
rentena o la realización de pruebas como la PCR para poder acceder a ellos. 

La Organización Mundial del Turismo continúa trabajando de manera conjunta 
con la Organización Mundial de la Salud para diseñar las medidas necesarias y garan-
tizar la seguridad en la recuperación de este sector.

NUEVAS FORMAS DE VIAJAR
La situación que todavía vivimos por la pandemia del Covid-19 hace que tenga-

mos que plantearnos la forma de viajar, tanto laboral como de ocio, con una perspec-
tiva diferente en un corto o medio plazo.

Con la generalización del teletrabajo y las reuniones virtuales, se está reinven-
tando nuestra manera de trabajar, por lo que seguramente los viajes de negocios que-

Elsa Sancho, Travel 
Assistance Manager de  
International SOS 
España 



Ocio España
Asistencia en Viaje

darán relegados a situaciones muy puntuales y concretas. 
En cuanto a los viajes de ocio, éstos también se verán 

afectados, ya que descenderán los desplazamientos al exterior, 
favoreciendo un desarrollo de turismo nacional. 

Hay que ser conscientes de que dada la situación pandé-
mica que estamos viviendo, la función de las compañías de asis-
tencia en viaje no es únicamente el reembolso de un gasto que 
hemos tenido y posiblemente perdido por la no realización del 
viaje, o el reembolso de una factura por una consulta médica, 
sino que es más importante nuestra función de coordinación 
para asistir al asegurado: evaluación del riesgo del caso, análisis 
de la situación del país en el que se encuentre, sus limitaciones, 
seguridad, la capacidad de los sistemas de salud locales, etc. 
bien sea organizando una evacuación donde sí se pueda recibir 
la atención médica necesaria con garantías o bien la repatriación 
a su país con las condiciones óptimas necesarias para ello.

Situaciones muy complicadas no solo logísticamente sino 

también a nivel emocional donde es necesario tener el respaldo 
de un especialista que se encargue de todo.

Nos enfrentamos pues a distintos escenarios donde se 
hace imprescindible tener un seguro de Asistencia en Viaje, no 
solo porque cada vez hay más países que lo exigen para su 
entrada, sino también porque el público va a demandar de las 
aseguradoras que respondan rápidamente a esas nuevas formas 
de desplazamiento con coberturas amplias y flexibilidad ante 
cualquier situación.

Por nuestra parte, respondiendo a esta necesidad hemos 
creado nuevos productos que han tenido muy buena aceptación 
durante estos meses de verano con coberturas que incluyen no 
sólo la asistencia sanitaria como tal, sino también anulación y 
cancelación de viaje enfocados a este tipo de acontecimientos. 

Continuamos adaptándonos a la situación actual y desa-
rrollando nuevas coberturas y productos para que nuestros ase-
gurados puedan viajar de la forma más segura posible.

Hay que 
adaptarse a la 
situación actual y 
desarrollar 
nuevas 
coberturas y 
productos para 
que los 
asegurados 
puedan viajar de 
la forma más 
segura posible

https://www.internationalsos.es/sos


Coches que se conducen solos, objetos autónomos e inteligentes y huma-
nos artificiales. Todavía no hemos llegado a ese punto, donde los androides bien 
podrían convertirse en replicantes sacados de películas de ciencia ficción. Sin 
embargo, nadie duda ya que la tecnología está siendo de mucha utilidad para 
mejorar la eficiencia de las empresas y la experiencia de los consumidores.

El seguro es un sector clave de la economía española (representa cerca 
del 5,5% del PIB nacional), aunque históricamente ha sido también un negocio 
tradicional. Es cierto que, en ocasiones, todavía se utilizan técnicas más con-
servadoras y que dependen mucho de la cercanía humana, pero en el seguro 
se están implementando innovaciones tecnológicas que parecen sacadas de 
una película de ciencia ficción.

En el caso de DAS Seguros, estamos convencidos del avance que pueden 
proporcionar a empresas y clientes estas nuevas tecnologías, por lo que, re-
cientemente, hemos introducido innovaciones en nuestros servicios y hemos 
desarrollado un sistema de Inteligencia Artificial para nuestro seguro estrella, 
el ‘DAS Impago de Alquiler Vivienda’.

¿Pero cómo afecta exactamente esta tecnología al usuario final? 
Concretamente, la empresa cuenta con datos más precisos sobre los riesgos 
asociados a los propios inquilinos para ofrecer precios más ajustados y perso-
nalizados para el tomador del seguro. Es decir, que gracias a esta solución no 
solo se tienen en cuenta los datos económicos del inquilino para evaluar su 
riesgo, ya que ahora también se analizan otras variables como datos del entor-
no en el que se ubica la vivienda mediante el cual, y gracias a los datos de 
geolocalización, se tendrán estimaciones más precisas del riesgo vinculado.

Adolfo Masagué, 
director comercial 
de DAS Seguros

Nadie duda ya que la 
tecnología está siendo de 
mucha utilidad para 
mejorar la eficiencia de 
las empresas y la 
experiencia de los 
consumidores. Por 
ejemplo, la Inteligencia 
Artificial en las 
renovaciones de cartera 
del seguro de Impago de 
Alquiler permite que las 
renovaciones dejen de 
aplicarse de forma 
generalizada, fijándose 
para cada póliza 
bonificaciones o recargos 
sobre la prima existente.

Empresa segura
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Tecnologías disruptivas  
que MEJORAN la eficiencia



TERMÓMETRO DE RIESGO
Por otro lado, y gracias a esta tecnología, los mediadores y colabora-

dores tienen una nueva funcionalidad en nuestra plataforma Valoratuin-
quilino.com. Se trata de un “termómetro de riesgo” originado gracias a este 
nuevo algoritmo, que facilita una rápida visualización con información adi-
cional que mejora el actual resultado para los inquilinos que en un primer 
momento hayan sido aceptados. 

Además, la aplicación de la Inteligencia Artificial en las renovaciones 
de cartera del seguro de Impago de Alquiler nos ha per-
mitido que las renovaciones dejen de aplicarse de forma 
generalizada, fijándose para cada póliza de renovación 
bonificaciones o recargos sobre la prima existente.

Otra de las técnicas que próximamente utilizaremos 
será el bank reading, un sistema de lectura automática 
(y segura) de las cuentas de los clientes para conocer, de 
primera mano, el riesgo de estos y poder realizar un sco-
ring al instante, eliminando así la solicitud y entrega de 

documentación física del inquilino, 
como por ejemplo las hojas de nómi-
na. De este modo, automatizando 
este proceso interno agilizamos la 
ejecución de este tipo de seguros en 
beneficio del cliente, reduciendo a la 
vez los riesgos y costes asociados.

Valorar riesgos siempre ha sido 
una tarea compleja y cada vez lo es 
más debido a la gran cantidad de fac-
tores que pueden influir a la hora de 
fijar la prima de un seguro. Y por este 
motivo, el apoyo de la tecnología está 
siendo y será un gran aliado para los 
profesionales del sector, que conti-
nuarán siendo importantes en la toma 
de decisiones para beneficiar a todos.

Valorar riesgos 
siempre ha sido 
una tarea 
compleja y cada 
vez lo es más 
debido a la gran 
cantidad de 
factores que 
pueden influir a 
la hora de fijar la 
prima

https://www.das.es/
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Nuevos productos para 
familias y directivos
Berkley España ha lanzado una nueva gama de 
productos para familias y directivos: ‘Berkley 
Protección’. Se trata de una serie de seguros 
combinados que incluyen coberturas 
complementarias al seguro de Accidentes.

Cada producto está adaptado a las necesidades espe-
cíficas de cada persona, con capitales y garantías con-
cretas, pudiendo elegir entre opción Vip, Máster o Pre-
mium, y en función del grupo de profesión y por 
tipología de familia.
El producto de ‘Protección Familiar’ cuenta con cober-
turas de accidentes, RC, defensa jurídica y asistencia; y 
el de ‘Protección Administradores y Directivos’ dispone 
de las coberturas de accidentes, protección de estudios 
para hijos menores, cancelación de saldos pendientes, 
asistencia en viaje, asistencia psicológica, etc.

Fondo sostenible en la oferta de 
seguros de inversión
Helvetia Seguros ha incorporado a su cartera el fondo de 
inversión ‘GVC Gaesco Sostenible ISR, F.I.’, de temática 
socialmente responsable, que se une a los actuales fondos de su 
oferta, ‘GVC Gaesco 300 Places Worldwide, F.I.’ y ‘GVC Gaesco 
Retorno Absoluto, F.I.’.

Esta nueva incorpora-
ción responde a la inicia-
tiva de la aseguradora de 
ofrecer a sus clientes 
fondos con políticas de 
inversión diferentes a las 
tradicionales, aportándo-
les nuevas fuentes de va-
lor y rentabilidad para 
que puedan diversificar 
mejor la gestión de su 
patrimonio.
Además, a través de Hel-
vetia Inversión Sostenible, la compañía ofrece a sus clientes un uso res-
ponsable de su capital, dándoles la posibilidad de invertir su dinero en 
activos que cumplen con los criterios ambientales, sociales y de gobierno 
corporativo, apoyando así a las compañías y entidades que apuestan por 
el desarrollo sostenible y que no perjudican al medioambiente.
Con este producto, la exposición a Renta Variable será como máximo del 
50%, mientras que no hay límite a la exposición a Renta Fija, pública o 
privada.
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Cómo 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

Google, que representa el 95% de la cuota en España, nadie le

encontrará. Por eso surge el SEO, una herramienta que le ayuda a

posicionar adecuadamente su web. En este artículo se dan las claves

para conseguirlo uno mismo, de forma gratuita.

La internacionalización, una salida a la crisis

La internacionalización ha pasado de ser una opción, 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,

señalan que los factores que mas las han motivado para

internacionalizarse ha sido la positiva evolución de la demanda

externa, seguido por la competencia en calidad y el tipo de cambio.

Leer más…

Suscribirse gratis a la revista
Descargar Nº 9 en PDF
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El Gobierno aprueba la ley del teletrabajo 
El Consejo de Ministros aprobó el 22 
de septiembre el Real Decreto-Ley 
que regula el trabajo a distancia tras 
el acuerdo alcanzado con las 
organizaciones sindicales CC.OO. y 
UGT y las patronales CEOE y Cepyme. 
Asimismo, ha prorrogado el ‘Plan 
MeCuida’ hasta enero.

El trabajo a distancia se considera de 
carácter regular y, por tanto, está regulado 
por esta nueva ley, si alcanza al menos el 
30% de la jornada o el porcentaje propor-
cional equivalente en función de la dura-
ción del contrato de trabajo, en un periodo 
de referencia de tres meses.

El desarrollo del trabajo a distancia 
deberá ser sufragado o compensado por la 
empresa y no podrá suponer la asunción 
por parte del trabajador de los gastos rela-
cionados con los equipos, herramientas y 
medios vinculados al desarrollo de su acti-
vidad laboral. Los convenios o acuerdos 
colectivos podrán establecer el mecanismo 
para determinar y abonar las compensacio-
nes de gastos correspondientes.

Según el documento pactado, la 
nueva ley no se aplica a los que están rea-
lizando teletrabajo por el Covid-19. La 

negociación colectiva, en su caso, esta-
blecerá la forma de compensación de los 
gastos del ‘teletrabajador’ durante la pan-
demia, si existieran y no hubieran sido ya 
compensados.

En términos generales, el trabajo a 
distancia será voluntario y reversible y 
requerirá la firma de un acuerdo por escrito, 
que podrá formar parte del contrato inicial 
o realizarse en un momento posterior, sin 
que esta modalidad pueda ser impuesta.

La futura ley, que entrará en vigor el 
13 de octubre, 20 días después de su publi-
cación en el BOE (23 de septiembre), dis-
tingue entre trabajo a distancia (actividad 
laboral desde el domicilio o el lugar elegido 
por el trabajador, con carácter regular); tele-
trabajo (trabajo a distancia realizado exclu-
sivamente o de manera prevalente por 
medios y sistemas informáticos o telemá-
ticos); y trabajo presencial (el que se presta 
en el centro de trabajo o en el lugar que elija 
la empresa).

En los contratos de trabajo celebrados 
con menores y en los contratos en prácticas 
y para la formación y el aprendizaje, solo se 
podrá llegar a un acuerdo de trabajo a dis-
tancia que garantice al menos un porcen-
taje del 50% de prestación de servicios pre-

sencial, sin perjuicio del desarrollo telemá-
tico de la formación teórica vinculada a 
estos últimos.

Los empleados que trabajen a distan-
cia tendrán los mismos derechos que los 
presenciales y no podrán sufrir perjuicio de 
sus condiciones laborales, incluyendo retri-
bución, estabilidad en el empleo, tiempo de 
trabajo, formación y promoción profesional.

La negativa de un empleado a trabajar 
a distancia, el ejercicio de la reversibilidad 
al trabajo presencial y las dificultades para 
el desarrollo adecuado de la actividad labo-
ral a distancia exclusivamente relacionadas 
con el cambio de una prestación presencial 
a otra que incluya trabajo a distancia, no 
serán causas justificativas de despido ni de 
la modificación sustancial de las condicio-
nes de trabajo.

Las personas que trabajen a distancia 
desde el inicio de la relación laboral durante 
la totalidad de su jornada tendrán prioridad 
para ocupar puestos de trabajo que se rea-
lizan total o parcialmente de manera pre-
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sencial, por lo que la empresa deberá infor-
mar de las vacantes disponibles.

Tendrán derecho a la formación en 
términos equivalentes a los trabajadores 
presenciales; a la promoción profesional; a 
la desconexión digital; al derecho a la inti-
midad y protección de datos; a la seguridad 
y salud en el trabajo, y a recibir de la 
empresa los medios adecuados para desa-
rrollar su actividad.

También se ha aprobado la prórroga 
del plan ‘Me Cuida’ hasta el 31 de enero de 
2021. Además, se desvincula de la negocia-
ción para prolongar los Expedientes de 
Regulación Temporal de Empleo (ERTE) en 

la que se había insertado inicialmente, 
según informa Servimedia.

El plan ‘Me Cuida’ fue aprobado en 
marzo, al inicio de la pandemia y está dirigido 
a aquellos trabajadores que acrediten debe-
res de cuidado del cónyuge o pareja y de 
familiares de hasta segundo grado de con-
sanguinidad para evitar la transmisión del 
Covid-19, según recoge la actual regulación.

En estos casos, los trabajadores tienen 
derecho a adaptar su jornada y/o reducirla 
cuando, por consecuencia directa del coro-
navirus, sea necesaria su presencia para 
atender cuidados por razones de edad, 
enfermedad o discapacidad.

Los trabajadores que se reduzcan jor-
nada tendrán la consiguiente reducción en 
su salario y podrán incluso acogerse a una 
reducción del 100%.

Por otra parte, para los casos de padres 
que tengan que cuidar de sus hijos por 
encontrarse en cuarentena, aunque no 
estén contagiados, el Ministerio de Inclu-
sión, Seguridad Social y Migraciones está 
estudiando una ampliación de la incapaci-
dad temporal de la que se benefician quie-
nes se contagian o tienen que aislarse. Esta 
prestación supone el 75% de la base regu-
ladora y la abona desde el primer día la 
Seguridad Social.

Los autónomos societarios tendrán derecho a solicitar 
la bonificación de cuotas por la tarifa plana
Tres sentencias del Tribunal Supremo han sido necesarias para que la Seguridad 
Social cambie de criterio. Los autónomos societarios sí tienen derecho a solicitar la 
bonificación de cuotas que otorga la tarifa plana. La entidad reconoce el cambio de 
criterio en una nota emitida desde el área de impugnaciones de la subdirección 
general de ordenación e impugnaciones de la propia Tesorería General de la Seguridad Social.

Se establece que “se permite a los trabajadores autónomos 
socios de sociedades mercantiles capitalistas (ilimitadas o anó-
nimas), acceder a los beneficios previstos”, en el artículo que 
regula la tarifa plana. En consecuencia, reconoce que procederá 
a estimar los recursos de alzada que se formularan sobre la cues-

tión. Abre la puerta a revisiones de solicitudes denegadas con 
anterioridad y los interesados podrán revisar resoluciones en 
firme. En este caso, será el órgano que dictó el acto originalmente 
el que deba tramitar y resolver. Pero ahora, teniendo en cuenta 
este nuevo criterio. Y siempre y cuando así lo solicite el afectado.
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El Supremo confirma que la indemnización mínima por 
despido de directivos está exenta de IRPF
La sala de lo contencioso del Tribunal Supremo (TS) ha confirmado que la indemnización 
mínima obligatoria de 7 días de salario por año trabajado a la que tiene derecho cualquier 
directivo al ser despedido, está exenta de IRPF. Se trata de un fallo que fija criterio jurídico.

En una sentencia fechada el 4 de septiembre, el Supremo se 
remite a otras sentencias anteriores, particularmente una de la 
sala de lo social de 2014, y rechaza el recurso presentado por el 
abogado del Estado contra un fallo de la sección quinta de la sala 
de lo Contencioso-Administrativo del Tribunal Superior de Justi-
cia de Madrid de marzo de 2019.

El litigio se originó tras el despido de un directivo que cobró 

una indemnización bruta de 559.057 euros. A los que la Agencia 
Tributaria le aplicó una retención del 50,81%, decisión que el afec-
tado impugnó.

En la sentencia del TS, queda claro que en los supuestos de 
extinción del contrato de alta dirección por desistimiento del empre-
sario “existe el derecho a una indemnización mínima obligatoria de 
7 días de salario por año de trabajo y exenta de tributación de IRPF”.

Los jubilados cobran un 51% más de lo que aportan al sistema contributivo
Los jubilados cobran de media un 51% más de lo que deberían percibir del 
sistema contributivo, según un informe del Instituto de Actuarios Españoles 
(IAE), en el que se advierte de que el actual sistema de cálculo “presenta 
inequidades, lleva a arbitrajes y arriesga su viabilidad futura”.

El valor promedio ponderado que 
arroja el informe en el escenario de bases 
medias es de 1,51, lo que implica que el 
sistema contributivo de jubilación devuelve 
un 51% más de lo que recibe, “teniendo que 
financiar esta diferencia bien a través de 
impuestos, bien a costa de incrementar la 
deuda pública”.

Según el coordinador técnico del estu-
dio, Enrique Devesa, “no existen incentivos 
suficientes para adelantar ni para retrasar 
la edad de jubilación, lo que se traduce en 
que las penalizaciones por adelantarla y las 
bonificaciones por retrasarla están mal cali-
bradas. Tampoco hayr demasiados incen-
tivos para aumentar los años cotizados”.

El IAE dice que podrían resolverse las 
“inequidades” del sistema contributivo de 
pensiones, actuando sobre: el tope del 100% 
del coeficiente por años cotizados; las ele-
vadas penalizaciones por anticipar la edad 
de jubilación, y las bajas bonificaciones por 
retrasarla.
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El 23% de los españoles estaría 
dispuesto a recibir su sueldo en B, 
según se desprende de un 
informe realizado por Infojobs, en 
el que se señala que son los 
hombres los más predispuestos a 
percibir un sueldo en negro (25%).

Casi uno de cada cuatro españoles está 
dispuesto a recibir su sueldo en negro

Teniendo en cuenta la edad, los encuestados más jóvenes, de entre 16 y 
24 años, son los que constituyen el colectivo con mayor voluntad para recibir 
su sueldo de esta forma. Además, son el grupo de edad que declara con mayor 
porcentaje haber percibido este tipo de ingresos en los últimos 3 años (30%).

Por su parte, tan solo un 20% de los que tienen entre 45 y 65 años, acepta-
ría recibir su sueldo en negro. Un 9% de los encuestados en este grupo de edad 
afirma que ha percibido su retribución así en los últimos 3 años.

Los que cuentan con una formación no reglada, están más dispuestos al 
salario en B (41%) y también quiénes solo han cursado estudios básicos (30%).

Llama la atención el porcentaje de cargos directivos que muestran su pre-
disposición a recibir una parte de su salario en negro (29%). En esta línea, un 
15% de los encuestados en posiciones de liderazgo confirma haber cobrado este 
tipo de ingresos en los últimos 3 años y un 38% de ellos asegura haber recibido 
entre el 21% y el 60% de su salario en B. El motivo principal es que necesitan 
complementar su salario (el 40% de ellos así lo afirma). 

Preguntados por los motivos, la población activa española que afirma reci-
bir este tipo de ingresos alude que la empresa no le da otra opción (50%). Tam-
bién destaca, según el 29% de los encuestados, la necesidad de completar su 
salario. Por otro lado, un 7% apunta a no querer pagar impuestos desproporcio-
nados y un 4% señala no está dispuesto a perder la prestación por desempleo.

En ERTE conviene subir la 
retención del IRPF
Los Técnicos del Ministerio de Hacienda 
(Gestha) han recomendado a los 
trabajadores afectados por un ERTE que 
soliciten al Servicio Público de Empleo 
Estatal (SEPE) que retenga el IRPF o a sus 
propias empresas que realicen un ajuste y 
apliquen una mayor retención para evitar 
“sustos” en la próxima declaración de la 
renta, según informa Europa Press.

Gestha explica que las personas acogidas a 
un ERTE tendrán este año dos pagadores: su 
empresa y el SEPE, por lo que la obligatoriedad 
para hacer la declaración se reduce desde los 
22.000 a los 14.000 euros anuales. “Dada la escasa 
o nula retención aplicada a las prestaciones 
públicas (del ERTE), la carga tributaria se trasla-
dará a la declaración de la renta de 2020”, avisa.

Por eso, se aconseja al SEPE, pagador de la 
prestación del ERTE, 
que retenga el IRPF o 
a la empresa que haga 
ajustes en la retención. 
El pago sería el mismo, 
pero no se traslada  a 
la próxima declaración 
de la renta.
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Mapfre reestructura su equipo directivo en Iberia
Mapfre ha aprobado una amplia renovación de sus equipos directivos para 
avanzar en sus objetivos estratégicos y acelerar la agenda de transformación 
de la compañía, reforzando las capacidades en las principales regiones donde 
opera. La renovación del equipo directivo también busca fortalecer la 
capacidad del grupo para responder a los retos económicos y sociales del 
complejo contexto global.

En España se produce una mayor in-
tegración, que facilita una mayor simplifi-
cación operativa entre los negocios de Vida 
y No Vida, ya que el nuevo CEO de Mapfre 
Vida compatibilizará esa función con la de 
director general del área Comercial y de 
Desarrollo de Negocio de Mapfre Iberia, de 
la cual ya era su máximo responsable.

Todos los nombramientos entrarán en 
vigor el 1 de enero, excepto la renovación 
en Mapfre Middlesea (Malta) que se pro-
ducirá el 1 de abril de 2021.

En Iberia Raúl Costilla ha sido nom-
brado como consejero delegado de Mapfre 
Vida, en sustitución de Juan Fernández 
Palacios, que se jubila; Javier del Río, como 
director general del área Técnica de Iberia, 
de la cual ya era su máximo responsable; y 
Javier Oliveros, como director general ad-
junto comercial de Iberia.

Además, Alfredo Castelo ocupará la 
Dirección General del Área Corporativa de 

Negocios y Clientes, en sustitución de 
José Manuel Corral. Compatibilizará este 
cargo con la supervisión de la Región Eu-
rasia; Vanessa Escrivá será la nueva direc-
tora general adjunta del área Corporativa 
de Tecnología y Procesos en sustitución 
de Felipe Nascimento; Enrique de la Torre 
será subdirector general Negocio Vida; y 
Felipe Navarro será subdirector general de 
Administración, con efecto 1 de abril de 
2021, en sustitución de Carlos Barahona, 
que se jubila.

En otro orden de cosas, el presidente 
de Mapfre, Antonio Huertas, ha participado 
en el seminario ‘El sistema financiero en la 
crisis del Covid-19’ organizado por la Aso-
ciación de Periodistas de Información Eco-
nómica (APIE) en la Universidad Interna-
cional Menéndez-Pelayo, donde ha 
analizado la situación económica que 
afronta el país en medio de la pandemia de 
coronavirus, y ha declarado que España no 

se puede permitir un segundo cierre total 
de su economía.

Ante la magnitud de los desafíos, 
Huertas ha puesto en valor el papel que 
puede jugar el seguro privado como un ac-
tor clave en los mecanismos de distribución 
de rentas. Ha pedido a los integrantes del 
Pacto de Toledo, que han reanudado sus 
trabajos en septiembre, “que propongan 
reformas, que además de garantizar pen-
siones públicas lo más generosas posible, 
permitan a los nuevos trabajadores ir ge-
nerando ahorro complementario durante su 
vida activa, para que vivan con holgura 
cuando se jubilen”.

El presidente de Mapfre también alu-
dió ciberataque con ransomware que la 
empresa sufrió, a mediados de agosto, en 
España. Ha informado de la recuperación 
de los sistemas productivos y de la com-
pensación económica a los clientes, que 
han recibido un servicio de menor calidad 
a causa del ciberataque.

Por otro lado, la aseguradora y la en-
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tidad financiera Abante han lanzado, junto 
con el grupo de servicios financieros de 
origen australiano Macquarie, un fondo de 
infraestructuras de, al menos, 200 millones 
de euros. La aseguradora aportará un ca-
pital inicial de 50 millones y se dará entra-
da a otros inversores institucionales, para 
que participen con un modelo de coinver-
sión, así como a clientes del segmento de 
banca privada.

Mapfre Infraestructuras FCR, como se 
ha denominado al vehículo, permitirá ac-
ceder a las principales estrategias de inver-
sión en infraestructuras a escala global de 
forma eficiente y diversificada, de la mano 
de Macquarie Infrastructure and Real As-
sets (MIRA). Tanto Mapfre como Abante 
trabajarán junto con MIRA en la selección 

de las inversiones más adecuadas dentro 
del universo de estrategias que tiene en la 
actualidad la gestora australiana, que in-
cluyen desde energías renovables y trans-
porte a comunicaciones, servicios públicos 
o gestión de residuos.

Por otra parte, Mapfre es una de las 
compañías que forma parte del Cluster de 
Ciberseguridad de Madrid, creado en sep-
tiembre, para hacer más seguro el uso de 
internet por parte de las empresas y ciuda-
danos en Madrid y para impulsar el em-
prendimiento en este ámbito, atrayendo y 
generando talento e inversión en el mismo.

Por último, señalar que los asegurados 
de Mapfre utilizan como mínimo una vez al 
año los servicios de su seguro de Salud, y 
prácticamente la mitad de los clientes 

realiza, al menos, una prueba de diagnóstico 
por imagen. El 36% de las personas que tie-
nen contratado el seguro de Salud realizan 
análisis clínicos y más del 30% ha utilizado 
los servicios de urgencia hospitalaria. Son 
datos de un estudio realizado por Mapfre 
sobre su propia cartera de seguros de Salud, 
formada por más de 860.000 clientes.

Por especialidades médicas, odon-
toestomatología, obstetricia y ginecología 
son las más utilizadas por los pacientes. 
Otras especialidades médicas utilizadas 
son dermatología, oftalmología y medicina 
general.

Asimismo, la aseguradora ha comuni-
cado que ha incorporado a su flota de asis-
tencia en carretera cuatro grúas Mitsubis-
hi Fuso Eco Hibryd. 

https://www.axa.es/seguros/clientes/protegetusalud/
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Fundación Inade aborda el tratamiento del siniestro 
en el 40º aniversario de la Ley de Contrato de Seguro
En la tercera y cuarta jornada conmemorativa del 40º aniversario de la Ley de 
Contrato de Seguro (LCS), Fundación Inade analizó el tratamiento del siniestro 
en esta norma y el impago de la prima, las pruebas genéticas en el seguro y la 
visión del gerente de riesgos sobre la LCS.

En el webinar participaron como ponentes: Santiago Martín, 
director del Boletín RC y Seguro de Inese; Pedro Ramírez, jefe de 
Siniestros de SegurCaixa Adeslas; y Pilar Domínguez, profesora 
de Derecho Civil de la Universidad de Castilla La Mancha.

Durante su intervención, Martín recordó que existen cuatro 
momentos temporales distintos en el texto legal, como son “el 
conocimiento del siniestro, la comunicación a la aseguradora, la 
recepción por parte del asegurador y la fecha de ocurrencia” y que 
cada una de esas fechas tiene sus correspondientes consecuencias 
jurídicas. Por ello, en su opinión, “sería conveniente unificar con-
ceptos en una futura reforma de la LCS”.

Santiago Martín manifiesta que existe cierta imprecisión en 
el concepto “aminoración del siniestro”. Desde su punto de vista, 
“la ley es poco precisa, ambigua y controvertida”, ya que, si bien 
es cierto que la obligación, y por tanto los gastos en los que incu-
rre el asegurado comienzan antes de la ocurrencia del siniestro, 
hay que tener en cuenta cuáles son asumidos por el contrato de 
seguros y cuáles no. “Entre los gastos de evitación del siniestro, 
aminoramiento del siniestro y salvamento, solamente los dos úl-
timos deberían estar incluidos en el contrato de seguros”, conclu-
yó Martín.

Pedro Ramírez recordó que, desde el punto de vista práctico, 

aun es poca la experiencia de las compañías de seguros en el 
nombramiento del tercer perito por parte notarial.

Por último, Pilar Domínguez presentó su ponencia sobre los 
intereses de mora, una cuestión de gran trascendencia en los pro-
cesos de daños y de Responsabilidad Civil. Según Domínguez, 
sería necesaria una redacción más sencilla de este precepto, ba-
jando el tipo de interés y especificando los legitimados para re-
clamarlos.

Por su parte, en la cuarta jornada de conmemoración del 40º 
aniversario de la LCS, se analizó el impago de la prima, las pruebas 
genéticas en el seguro y la visión del gerente de riesgos sobre la 
LCS. En ella participaron como ponentes: Javier López y García 
de la Serrana, doctor en Derecho y director de HispaColex Bufete 
Jurídico; María Luisa Muñoz, profesora titular de Derecho Mer-
cantil de la Universidad de Oviedo; y Daniel San Millán del Río, 
presidente de Igrea.

Javier López basó su intervención en las consecuencias del 
impago de la primera prima, de primas sucesiva y de primas frac-
cionadas. Entre otras casuísticas, explicó que, “en la jurispruden-
cia menor, se viene admitiendo que el impago de la prima suce-
siva o de alguna de sus fracciones, faculta al asegurador a resolver 
el contrato de acuerdo con lo previsto en el artículo 1.124 del 
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Código Civil. Para ello, se exige una declaración unilateral del ase-
gurador con comunicación al tomador y será como si el contrato 
nunca se hubiese celebrado”.

López abordó también la regla especial del artículo 95 de la Ley 
de Contrato de Seguro. Según este precepto, que afecta al impago 
de la prima en los seguros de Vida, “una vez transcurrido el plazo 
previsto en la póliza, que no podrá ser superior a dos años desde la 
vigencia del contrato, no se aplicará el párrafo dos del artículo 15 de 
la LCS. A partir de dicho plazo, la falta de pago de la prima producirá 
la reducción del seguro conforme la tabla de valores inserta en la 
póliza”. Estarían excluidos de esta regla los seguros de supervivencia 
y los seguros temporales para caso de muerte, como recoge el artí-
culo 98 de la LCS. En su opinión, “se debería mejorar la transparencia 
y la resolución de conflictos de manera extrajudicial en la LCS”.

María Luisa Muñoz, trató la relación entre las pruebas genéti-
cas y el seguro. Parece claro que las aseguradoras no podrán hacer 
este tipo de pruebas para la contratación de seguros ni utilizar los 
datos obtenidos a tal fin. Pero, si el solicitante de un seguro se ha 
sometido voluntariamente a este tipo de test, los datos que resulten 
de tales pruebas, ¿deben ser comunicados en cumplimiento de lo 
dispuesto en los artículos 10 y 89 LCS? Según Muñoz, “estos datos 
han de ser tratados, en principio, como cualquier otro dato conoci-
do por el tomador en relación con el deber de informar. No cabe 
discriminar, a efectos de delimitar el contenido del deber de con-
testación del artículo 10, entre datos obtenidos a través de un test 
genético y datos de salud obtenidos por cualquier otra vía”.

Daniel San Millán trasladó a los asistentes que cree que “la 
Unión Europea necesita una regulación única en cuanto a derechos 
y obligaciones en el contrato de seguros”.

Los ponentes estuvieron de acuerdo en que, dada la trascen-
dencia de la figura del distribuidor a la hora de formalizar un con-
trato de seguros, su regulación debe tener cabida en la LCS.

AXA XL nombra a Carlos 
Rodríguez como Cyber 
Product Leader en Iberia
AXA XL ha anunciado el 
nombramiento de Carlos Rodríguez 
como Cyber Product Leader en Iberia. 
En su nuevo cargo, desempeñará un 
papel fundamental colaborando con 
expertos internacionales, de 
prevención y respuesta, en Cyber 
de AXA XL para diseñar 
soluciones innovadoras que 
ayuden a las empresas españolas 
a gestionar y transferir mejor 
sus riesgos relacionados con la 
ciberseguridad.

Rodríguez tiene más de 15 años de experiencia en ci-
berseguridad. Comenzó su carrera en IBM antes de ocupar 
varios puestos en KPMG y en Accenture especializándose en 
consultoría de riesgos tecnológicos realizando evaluación de 
entornos, test de penetración y auditoria de sistemas infor-
máticos. Se convirtió en líder de productos para seguros ci-
bernéticos en AIG España en 2013. Es Ingeniero superior 
Informático por la Universidad Pontificia de Salamanca, Cien-
cias Económicas y Empresariales por la UNED, certificado 
CCSP (Certified Cyber Security Professional) por ISMS y por 
ISACA en gestión de entornos. 
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La producción agraria asegurada crece un 19,2%
Según las cifras registradas por 
Agroseguro durante los ocho 
primeros meses del año, la 
producción agraria asegurada ha 
crecido un 19,2% respecto a 2019, y 
supera los 29 millones de toneladas. 
Por su parte, el capital asegurado 
aumenta un 11,4%, y alcanza los 
10.550 millones de euros, lo que 
mantiene la tendencia ascendente de 
este concepto, en el que se han 
alcanzado cifras récord durante las 
últimas dos campañas. La superficie 
agraria protegida rebasa los 4,5 
millones de hectáreas, un 48% más 
que el año anterior.

Los cultivos herbáceos, con un au-
mento del 42% en producción asegurada y 
el 64% de superficie, impulsa buena parte 
de esta evolución. A finales de agosto, el 
capital asegurado superaba los 2.200 mi-
llones de euros, un 38% más que el pasado 
año.

También experimenta un comporta-
miento positivo el conjunto de las hortali-
zas. La producción asegurada crece un 24% 

en el total de sus líneas, mientras que el 
capital supera el 45%, hasta alcanzar los 
1.600 millones de euros de producción pro-
tegida por el seguro agrario.

Los productores de cítricos también 
han renovado su confianza en Agroseguro, 
con un 16% más de producción asegurada. 
El valor asegurado supera los 1.000 millo-
nes de euros, un 17% más que en 2019.

Respecto a los seguros pecuarios, el 
capital asegurado de ganado (frente a ac-
cidentes y enfermedades) crece un 2% y 
supera los 1.500 millones de euros, con casi 
200 millones de ejemplares. Los ganaderos 
españoles también se acogen al seguro de 
retirada y destrucción de animales en ma-
yor medida que en 2019, ya que el capital 
asegurado en esta línea aumenta otro 2%.

Desde el 1 de septiembre los produc-
tores de cultivos herbáceos han empezado 

a contratar el seguro agrario de su cosecha 
2021. De esta forma se cubren frente a la 
sequía y los pedriscos, los dos fenómenos 
que más daños ha generado en la última 
década en los cultivos herbáceos, para con-
tinuar apoyando su contratación, Agrose-
guro concede de nuevo una bonificación 
del 5% para los agricultores que hayan con-
tratado el seguro (módulos 1 o 2 en secano) 
en la anterior cosecha y ahora lo renueven 
en las condiciones que marca esta línea de 
seguro. 

En otro orden de cosas, las indemni-
zaciones correspondientes a los fruticulto-
res asegurados se elevan en 2020 a 129,14 
millones de euros por los siniestros ocurri-
dos durante el año sobre un total de más 
de 46.500 hectáreas. Agroseguro ya ha abo-
nado una nueva remesa de indemnizacio-
nes de 9,37 millones de euros, por lo que el 
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Aplazada sine die la entrega de los 
Premios Galicia Segura 2020
Fundación Inade aplazará la ceremonia de entrega de los Premios 
Galicia Segura 2020 sin fijar una nueva fecha para su celebración. 
El acto, previsto para el 9 de octubre en Santiago de Compostela, 
era ya un aplazamiento de la ceremonia oficial que debería haber 
tenido lugar el 14 de mayo, Día Mundial del Seguro.

El Patronado de Fundación Inade ha tomado la decisión de 
aplazar la celebración teniendo en cuenta que el número de con-
tagiados asciende exponencialmente en nuestro país. Su presi-
dente, José Ramón Santamaría, ha explicado que “si bien es 
cierto que la Fundación se caracteriza por la celebración de gran-
des eventos, su esencia es la gestión del riesgo y, en esta ocasión, 
esta esencia es la que nos obliga a evitar la concentración de 
personas en un acto multitudinario como son los Premios Galicia 
Segura”.

En esta edición han sido galardonados con los Premios Ga-
licia Segura: el Grupo PACC, con el Premio Galicia Segura ‘a la 
Distribución de Seguros’; Mutua Madrileña, ‘al Asegurador’; Co-
jebro, Asociación de Brokers de Seguros, ‘al Progreso y el Desa-
rrollo del Seguro’; Francisco Javier Tirado, ‘a la Investigación’; y 
Vicente Cancio, Premio Galicia Segura ‘a la Dirección’. También 
se otorgará por primera vez el Premio Galicia Segura ‘a la Empre-
sa Gallega’ al Grupo Calvo, una de las compañías conserveras más 
importantes del mundo.

total ya pagado supera los 95 millones de 
euros, es decir, casi un 75% del total.

Concretamente, las tormentas de pe-
drisco que el 15 de agosto han recibido de-
claraciones de siniestro de casi 9.500 hec-
táreas, con una indemnización estimada de 
4,15 millones de euros. Por cultivos, el maíz 
y el arroz han sido los más afectados por 
estas tormentas. También se han visto da-
ñados otros cultivos, como almendro, fruta-

les (sobre todo nectarina y melocotón) y 
hortalizas (fundamentalmente judía verde).

Asimismo, Agroseguro ya ha comen-
zado a abonar las indemnizaciones a los 
productores de uva de vino por los sinies-
tros ocurridos durante la campaña 2020, 
con 2,23 millones de euros, correspondien-
tes en su totalidad a productores de la Co-
munidad Valenciana. El resto de los pagos, 
hasta los 44,25 millones de euros previstos, 

se irán realizando a medida que se vayan 
alcanzando las fechas de final de garantías.

Por último, recordar que el 11 de sep-
tiembre se cumplió el primer aniversario de 
la DANA (depresión aislada en niveles altos 
de la atmósfera) que atravesó la costa me-
diterránea española y dejó daños en el cam-
po por valor de 84 millones de euros, convir-
tiéndose en el mayor siniestro de gota fría 
en la historia del seguro agrario español.
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Asisa Vida amplía la cobertura de sus pólizas por el nacimiento de un hijo
Asisa Vida ha dado 
un paso más para 
garantizar la 
tranquilidad de sus 
clientes y ha lanzado 
la campaña ‘Creemos 
en las nuevas vidas’, 
que incrementa la 
protección de sus 
pólizas de ‘Vida Tranquilidad’ con motivo del nacimiento 
de un hijo, sin coste adicional para el asegurado.

Con esta campaña, todos los asegurados de Asisa Vida que 
hayan tenido un hijo desde el 1 de abril o vayan tenerlo hasta el 
31 de diciembre de este año tendrán un incremento de 25.000 
euros en el capital contratado de su póliza sin ningún coste adi-
cional en sus primas durante tres años. Podrán acceder a esta 
ventaja tanto los asegurados de Asisa Vida que tengan alguna 
póliza en vigor del seguro ‘Asisa Vida Tranquilidad’ como quienes 
contraten dicho seguro entre el 15 de septiembre y el 31 de di-

ciembre. Para ello será requisito indispensable tener contratado o 
contratar el seguro ‘Asisa Vida Tranquilidad’ por un capital de al 
menos 100.000 euros.

Por otro lado, Asisa Vida ha eliminado desde el 1 de septiem-
bre los recargos por el fraccionamiento del pago de sus primas 
para las pólizas de nueva contratación y lo hará extensible a todos 
sus clientes en cartera a partir del 31 de diciembre. 

La eliminación del recargo por el fraccionamiento del pago 
(hasta ahora un 1% para el pago semestral, 2% en pago trimestral 
y 3% en pago mensual) se enmarca en la estrategia de Asisa Vida 
de diseñar productos sencillos que se adapten las necesidades de 
sus clientes y a las circunstancias que están atravesando muchas 
familias durante la pandemia.

Igualmente, Asisa Vida ha apostado por mejorar la eficiencia 
de sus procesos y facilitar los trámites a sus clientes. Para ello, la 
compañía ha desarrollado una herramienta que permite la con-
tratación de forma 100% online. El cliente puede cotizar y contra-
tar su póliza en el momento que quiera y desde cualquier dispo-
sitivo, realizando la emisión de la misma y su firma digital en 
tiempo real. Esta herramienta también está disponible para la 
contratación a través de sus mediadores habituales.

La agencia de suscripción Nuvu cambia de sede en Madrid
Nuvu Underwriting Iberia ha trasladado su oficina a la calle José Abascal, 56 de Madrid. 

“Nuestro objetivo es estar cerca de nuestros clientes, en la nueva oficina y más que nunca por 
medios telemáticos”, han señalado desde Nuvu.
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La DGSFP publica de forma íntegra  
el plan de supervisor en el sector 
para mejorar la transparencia

La Dirección General de Seguros y 
Fondos de Pensiones (DGSFP) ha 
publicado las prioridades 
supervisoras para el periodo 2020-
2022. La difusión por primera vez de 
forma íntegra del plan de actuación 
incrementará la transparencia de la 
actuación pública en este ámbito y 
facilitará a las aseguradoras y 
entidades gestoras de fondos de 
pensiones la planificación de sus 
actividades.

Las prioridades supervisoras estable-
cidas por la DGSFP tienen como fines prin-
cipales la protección de los derechos de los 
asegurados, partícipes y beneficiarios y la 
contribución responsable del sector al sis-
tema financiero.

El programa de supervisión tiene 
como referencia el plan de convergencia 
supervisora emitido por la Autoridad Euro-
pea de Seguros y Pensiones de Jubilación 
(Eiopa) e incluye las prioridades específicas 
del mercado español.

La DGSFP ha establecido 11 áreas que 
reflejan las prioridades generales de super-
visión entre el cuarto trimestre de 2020 y el 
tercer trimestre de 2022. Adicionalmente, 
se han incorporado otras actuaciones es-
pecíficas para analizar la situación deriva-
da por el Covid19, cuyo seguimiento hasta 
ahora ha constatado la posición general de 
solvencia y adecuada capitalización del 
sector asegurador.

Entre las medidas incluidas está el re-
forzamiento de la supervisión de asegura-
doras que presenten situaciones desfavo-
rables; la vigilancia de las estimaciones de 
las necesidades de liquidez y su evolución; 
el seguimiento de las políticas de distribu-
ción de dividendos y las remuneraciones 
variables; el análisis de la evolución de los 
rescates de los seguros de Vida y de los 
derechos consolidados en planes de pen-
siones en los nuevos supuestos excepcio-
nales aprobados y la potenciación, en el 
caso de los fondos de pensiones, del segui-
miento y control de algunas variables rela-
tivas a la inversión y la rentabilidad de las 
inversiones.

Por lo que respecta a las actuaciones 
generales de supervisión para las asegura-
doras y sus grupos se analizarán los si-
guientes aspectos: Metodología empleada 
por las entidades para la valoración de las 
provisiones técnicas, tanto desde la pers-
pectiva contable como de solvencia; Cali-
dad de los escenarios de estrés considera-
dos por las aseguradoras en su proceso de 
autoevaluación del riesgo y de la solvencia; 
Tratamiento de los grupos de aseguradoras 
como unidad de supervisión; Supervisión 
de la actividad internacional de las asegu-
radoras y sus grupos; Actuaciones de su-
pervisión en el ámbito de los conglomera-
dos financieros en colaboración con los 
supervisores bancarios; Control del riesgo 
cibernético o ciberriesgo en las asegurado-
ras y en las entidades gestoras de fondos 
de pensiones; Calidad de los datos utiliza-
dos y reportados por las entidades; Cues-
tiones sobre ramos concretos; Transparen-
cia ante el supervisor y el mercado; 
Evaluación del sistema de gobierno; Y con-
ductas de mercado.
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Yoigo se alía con 
Helvetia y Bibe 
Corredores para lanzar 
un seguro de 
Asistencia Familiar
Yoigo ha empezado a distribuir un 
seguro de Asistencia Familiar, en 
alianza con Bibe Corredores de 
Seguros y Helvetia Seguros.

El seguro de Asistencia Familiar in-
cluye video-consultas de medicina fami-
liar y acceso remoto al historial médico, 
consultas presenciales gratuitas con un 
especialista, asistencia en viajes -gastos 
médicos y alojamiento por enfermedad o 
accidente-, así como asesoramiento jurí-
dico y psicológico en caso de ciberacoso 
o bullying.

Este nuevo servicio, disponible des-
de el 1 de septiembre, se puede contratar 
en tiendas Yoigo y MasLife, se puede ad-
quirir desde 3 euros al mes para clientes 
de hasta 25 años, desde 4 euros al mes 
para los de entre 26 y 55 años, y desde 5 
euros al mes para los mayores de 55 años.

Allianz muestra su confianza 
a la red mediadora
José Luis Ferré, CEO de Allianz Seguros y 
Francisco García Vegas, director general y 
responsable del área Comercial y Market 
Management, han mantenido dos encuentros 
virtuales con cerca de 400 agentes digitales y 

más de 150 corredores para establecer las bases y objetivos para el último 
trimestre del año y reforzar el apoyo de la compañía a su red de mediación.

En esta línea, José Luis Ferré anunció algunas de las medidas puestas en marcha 
por Allianz para respaldar, apoyar y facilitar más la gestión y la labor de corredores. “He-
mos trabajado intensamente para dotar a nuestra red de mediación de las herramientas, 
la innovación tecnológica y la gama de productos más actualizada. Además, en los próxi-
mos meses reforzaremos nuestra oferta de productos”, señaló el consejero delegado.

Por su parte, Francisco García Vegas ahondó en que el alto nivel de digitalización 
de la compañía y de la red de mediación ha permitido hacer frente a un escenario tan 
poco previsible como el de la Covid-19, proporcionando a los clientes el mismo nivel de 
calidad en el servicio y la atención que éstos requieren con una plantilla en teletrabajo.

Durante los encuentros, los asistentes incidieron en las oportunidades que esta 
crisis trae asociadas mejorando la conectividad y el servicio y optimizando la digitali-
zación y la eficiencia operativa.

Por otro lado, más de 600 corredores participaron, a finales de septiembre, en los 
Sprints Comerciales del cuarto trimestre 2020 de Allianz. En estas jornadas virtuales, 
los directores comerciales ofrecieron a los asistentes una revisión del comportamiento 
del sector y las iniciativas de la compañía durante los meses de la primera oleada de 
la Covid-19. Además, fijaron las bases, objetivos y explicaron los proyectos para el úl-
timo trimestre del año. Además, presentaron los nuevos lanzamientos de productos 
previstos para los próximos meses, entre los que se encuentra un producto de Decesos.
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DAS Seguros crea la insurtech Bulldoc para 
extender el pago por uso en los seguros
La startup Bulldoc irrumpe en el mercado con un modelo de seguros pay per 
use para dar protección legal a los consumidores en contratos, presupuestos 
y/o facturas. La compañía ha sido creada este año en Barcelona por Mutter 
Ventures, un venture builder especializado en crear y transformar modelos 
de negocio con especialidad en B2C, con la colaboración de DAS Seguros, que 
aportará el know-how y conocimiento del sector del seguro.

El producto soluciona el problema de 
los altos costes de las reclamaciones por 
incumplimientos de contratos con un se-
guro ‘bajo demanda’, con un precio com-
petitivo y ajustado a las necesidades de los 
clientes, gracias a la automatización en la 
valoración de la póliza. 

Bulldoc es una insurtech y legaltech 
que une el mundo digital e innovador con 
la experiencia en el sector seguros para 
hallar una respuesta a nuevas necesidades.

Esta compañía ofrece una solución 
digital de protección legal que cubre la 
asistencia legal para la reclamación de in-
cumplimiento de pagos y servicios puntua-
les entre empresas o autónomos y particu-
lares, en áreas como la compraventa, 
servicios, inmobiliaria, etc.

Para activar la protección del contrato, 
el cliente no necesita hacer nada más que 

subir el documento que desea proteger a 
la página web de Bulldoc y obtendrá su 
precio al instante, en un proceso que dura 
menos de un minuto. De esta manera se 
asegura protección legal sin incurrir en ele-
vados costes ni perder tiempo en resolver 
impagos, retrasos, defectos, estafas u otras 
malas prácticas.

El sector estima que el incumplimien-
to de contratos alcanzaba en 2019 un sor-
prendente 35%, si bien únicamente el 5% 
de ellos son reclamados debido a los altos 
costes derivados de las reclamaciones.  

En otro orden de cosas, los especialis-
tas de DAS Seguros alertan del repunte de 
accidentes provocados por los patinetes 
eléctricos, algunos de ellos con consecuen-
cias graves. Eso genera situaciones de in-
certidumbre, sobre todo por la falta de nor-
mativas estatales claras que pongan orden 

a la situación.
“Como se ha visto en el último año, los 

patinetes eléctricos tienen las mismas ca-
racterísticas técnicas, como la potencia de 
motor o la velocidad, que los ciclomotores, 
por lo que se les puede aplicar el Código 
Penal”, destacan expertos de la asegurado-
ra. Así, en caso de accidente mortal, se po-
dría aplicar entre uno y cuatro años de pri-
sión, mientras que cuando un patinete 
causa lesiones por una imprudencia grave, 
la pena podría oscilar entre los 3 meses y 
los 3 años de cárcel. “Estamos hablando de 
situaciones en que el conductor del pati-
nete circule de manera indebida por la ace-
ra, esté utilizando el móvil o conduzca bajo 
los efectos del alcohol o drogas”, matizan 
desde DAS Seguros. Por todo eso, se acon-
seja disponer de un seguro, aunque éste no 
sea obligatorio.
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Seguros MDC y Previmutua aprueban su fusión
El acuerdo de fusión entre Seguros MDC y Previmutua ha sido aprobado 
en agosto por sus respectivas asambleas de mutualistas y la operación 
se encuentra pendiente de la aprobación por parte de la Dirección 
General de Seguros y Fondos de Pensiones (DGSFP).

La fusión por absorción se encuadra en el proceso crecien-
te de concentración del sector asegurador tanto europeo como 
español, fruto de las directrices de la DGSFP y de Solvencia II 
que dará lugar a un menor número de compañías, pero más gran-
des y sólidas.

La fusión permite obtener sinergias y economías de escala 
que redundan en la mejora de la atención a los mutualistas y su 
retorno económico.

Se prevé que el proceso quede completado, como muy tarde, 
en el primer trimestre de 2021.

Santalucía nombra a Gustavo Garrido nuevo director de M&A
Santalucía ha incorporado a Gustavo Garrido como director de M&A, formando parte del 
equipo de la Dirección General de Desarrollo Corporativo e Internacional.

Garrido es ingeniero por el Instituto Militar de 
Engenharia (IME) de Río de Janeiro y MBA por la 
Columbia Business School de Nueva York. Cuenta 
con 10 años de experiencia en posiciones directivas 
y 7 años en desarrollo corporativo en Seguros, Con-
sumer Finance y Negocio Digital a nivel internacional.

Su misión fundamental será la prospección y 
ejecución de oportunidades de crecimiento inorgá-
nico a nivel internacional, así como el liderazgo de 
los procesos de adquisiciones y alianzas en el mer-
cado español.

Por otra parte, Iris Assistance, compañía del 
Grupo Santalucía, ha sido premiada por el Foro Eco-
fin durante el evento ‘La Noche de las Finanzas’ con 
el galardón ‘Titanes de las Finanzas 2020’. Este pre-
mio representa un reconocimiento a la labor que Iris 
Assistance ha realizado durante los meses de con-
finamiento con la red de colaboradores con la que 
trabaja. El objetivo de estos galardones es reconocer 
la trayectoria de las organizaciones del ecosistema 
financiero que han demostrado excelencia en su 
modelo de gestión. 
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El sector asegurador amplía al 31 de octubre la protección  
al personal de centros sanitarios y residencias
El sector asegurador reitera su compromiso en la lucha contra la Covid-19. Las aseguradoras participantes en el 
fondo para proteger frente al coronavirus al personal de centros sanitarios y de residencias en España han acordado 
extender la vigencia del seguro gratuito de Vida y subsidio por hospitalización hasta el próximo 31 de octubre.

El pasado abril, 109 entidades aporta-
ron 38 millones de euros que se están em-
pleando en proteger a todo el personal de 
hospitales, tanto públicos como privados; 
centros públicos de atención primaria y ser-
vicios de emergencias; así como a quienes 
trabajan en residencias, tanto públicas o 
privadas, de mayores, de personas con dis-
capacidad (intelectual o física), parálisis 
cerebral, autismo y salud mental. En total, 
la industria del seguro da cobertura gratui-
ta a 1 millón de personas que prestan sus 
servicios en estos centros en todo el país.

La protección se anunció en primavera y dio comienzo con 
carácter retroactivo. Se tomó como fecha de partida de la cober-
tura el pasado 14 de marzo, día en que se declaró el estado de 
alarma. Originalmente, el seguro tenía una vigencia de medio año. 
Su vencimiento estaba previsto, por lo tanto, para el 13 de sep-
tiembre. Ahora se extiende este plazo hasta el 31 de octubre de 
2020.

En las últimas semanas se han incrementado las infecciones 
por coronavirus en España y es previsible, que, con el reinicio de la 
actividad laboral y lectiva, aumenten los casos. Esto supone un 

incremento del riesgo de infec-
ción para el personal de centros 
sanitarios y residencias. En este 
contexto, la industria del seguro 
desea refrendar su compromiso 
con estos profesionales am-
pliando la vigencia del seguro de 
Vida y subsidio de hospitaliza-
ción que ha dispuesto para ellos.

La protección que el segu-
ro presta a este colectivo se 
mantiene igual. El capital ase-
gurado en caso de fallecimiento 

por causa directa de la Covid-19 asciende a 30.000 euros por per-
sona. El subsidio de hospitalización, entre tanto, conllevará el pago 
de 100 euros al día al profesional ingresado siempre que su estancia 
hospitalaria supere los tres días y hasta un máximo de dos semanas. 
Es decir, los pagos oscilarán entre los 400 y los 1.400 euros.

El listado de los perfiles profesionales que cuentan con esta 
protección gratuita, la documentación que deben aportar, así como 
las vías de contacto para remitirla se encuentran detalladas en la 
siguiente página web: www.unespa.es/que-hacemos/corona-
virus/.
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AXA entra en el consejo de MyInvestor 
reforzando su alianza
La aseguradora AXA y el neobanco 
MyInvestor dan un paso más en su 
estrategia de colaboración, tras la 
incorporación de Luis Sáez de Jáuregui, 
director de Distribución y Ventas de AXA 
España, a su Consejo de Administración. 
A través de MyInvestor, los agentes y 
corredores podrán ofrecer productos 
financieros, como las hipotecas.

La incorporación al Consejo de Administración llega unos días después de que 
ambas entidades anunciaran la implementación de un nuevo modelo de ‘assurbanque’ 
en el que los clientes, a través de agentes y corredores seleccionados de la red AXA, 
tienen ya acceso a la hipoteca Myinvertor en condiciones especiales, cuentas corrien-
tes, tarjetas de crédito y otros servicios bancarios en toda España.

El modelo está ya operativo en más de una treintena de agentes exclusivos AXA 
a los que se incorporarán paulatinamente otros más de 200 nuevos agentes, ganando 
capilaridad de forma paulatina. Asimismo, irán entrando al proyecto 200 corredores 
expertos adscritos a la red de Corredores Partners de AXA. De esta forma se cierra el 
círculo completo de oferta financiera, hipotecaria y aseguradora, en una simbiosis 
entre Myinvestor y AXA, con los que se refuerzan los principios de estabilidad, com-
petitividad y servicio.

Por otro lado, la dirección de la aseguradora ha mantenido un encuentro con 
el nuevo presidente del Consejo General de Colegios de Mediadores de Seguros, 
Reinerio Sarasúa. Luis Sáez de Jáuregui ha mostrado el apoyo de la aseguradora 
para seguir avanzando en la profesionalización de la mediación y en la fortaleza y 
cohesión del sector asegurador.

Multirriesgos crecer un 
2,7% en el primer 
trimestre 
Los seguros Multirriesgos facturaron a 
junio de 2020 un volumen de primas de 
3.988 millones de euros, lo que supuso 
un incremento anual del 2,7%, mientras 
que las pólizas crecieron el 1,2%.

Los seguros de Hogar, con un 1,7% de 
crecimiento en primas, y los de Industrial, con 
un 8,3%, han impulsado los seguros de Mul-
tirriesgos en el primer semestre del año, se-
gún datos de ICEA.

En cuanto a la siniestralidad, la modali-
dad de Industrial es la que arroja una tasa 
siniestral más elevada, con un 87,3%.
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DKV incrementa un 35% las ventas de seguros individuales de Salud
Las ventas de seguros de Salud de DKV han alcanzado en lo que va de año el 
crecimiento más importante de la historia de la compañía (un 35% en la venta 
de seguros individuales de Salud), a pesar de la situación provocada por la 
Covid-19. La compañía espera superar los 100 millones de euros de nuevo 
negocio al finalizar el ejercicio.

El crecimiento de primas de la empre-
sa en estos meses ha sido del 6,77%. Des-
taca el incremento experimentado por el 
ramo de Salud, que crece un 8,15% respec-
to al año anterior; 6,2% en colectivo; 12,03% 
en individual; y 49,53% en dental.

Como resultado, la compañía ha ce-
rrado el primer semestre con una cartera 
que asciende a 745 millones de euros, 
cuando el objetivo para el 2020 era alcanzar 
los 700 millones, y con un volumen de 
960.000 asegurados en Salud, con previsión 
de llegar a 1 millón de asegurados antes de 
finalizar el ejercicio. Con el resto de los ra-
mos, la compañía supera actualmente los 
1,7 millones de clientes.

Los datos de agosto, en los que el nú-
mero de pólizas vendidas se ha incremen-
tado un 37,5%, auguran un año récord de 
ventas en el que se espera superar los 100 
millones de euros al finalizar el ejercicio.

Claves para ello serán las ventas de 
Dental (especialmente la modalidad ‘Fame-

dic’, que ya ha crecido más del 500% en lo 
que va de año), y los productos individua-
les, cuyo incremento ya se sitúa en el 35%.

En otro orden de cosas, DKV es la pri-
mera aseguradora en lanzar un servicio de 
planificación del propio funeral, que facilita 
la toma de decisiones a las familias en un 
momento de alta emotividad. El asegurado 
no solo elige entre cremación o entierro, 
sino que podrá decidir hasta la música de 
su funeral (ver En primera persona). 

Por último, señalar que Medialia DKV 
ha renovado su compromiso con el sector 
de la mediación en su décimo aniversario 
con el ‘Movimiento Medialia. Más impacto 
para tu negocio’. Este programa, que desde 
su inicio ha donado más de 42.000 euros a 
ONG, fomenta la responsabilidad empresa-
rial en la mediación. DKV Seguros quiere 
seguir compartiendo con la mediación su 
compromiso con las personas y la orienta-
ción al desarrollo sostenible.

Este año, como novedad, las acciones 

se dividirán en dos. Habrá un Movimiento 
Medialia para la red exclusiva y otro para 
la red de corredores, adaptándose a las ne-
cesidades de cada negocio y a la situación 
actual causada por la Covid-19.

Las acciones se agrupan en 3 retos, 
dentro de los cuales, los mediadores podrán 
realizar dos acciones simples, como infor-
marse y actuar, en un periodo determinado 
de tiempo, para poder recibir reconoci-
mientos y acreditaciones. Los retos serán: 
Reto Eco, Reto Negocio Responsable y 
Reto Acción Social. 

Desde el 17 de septiembre, los media-
dores pueden rellenar este formulario para 
pasar a formar parte de Medialia; también 
pueden renovar el compromiso dándose de 
alta en las comunidades de LinkedIn ‘Mo-
vimiento Medialia DKV Red Exclusiva’ y 
‘Movimiento Medialia Red Corredores’.
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Los mediadores intermedian el 46,2% de las primas
Durante el año 2019, los agentes y corredores han intermediado el 46,2% del negocio y 
los operadores de bancaseguros el 36,5%. En la distribución de las nuevas ventas, 
juegan un papel importante los operadores de bancaseguros, con el 53,5% del total de 
primas, seguido de agentes y corredores con un 35,7% de las primas totales del nuevo 
negocio, según ICEA.

El negocio de Vida y No Vida se mantiene estable en cuanto a su comercialización a través 
de los diferentes canales de distribución. En Vida, el 65% del negocio está intermediado por los 
operadores de bancaseguros, si bien en los últimos años adquiere mayor relevancia los agentes y 
corredores en la comercialización de este negocio. Por su parte, en el total No Vida, respecto al año 
2010, se aprecia un crecimiento en la cuota de mercado de agentes y corredores, aunque se viene 
observando un descenso de este canal desde el año 2000.

Iñaki Ereño, consejero delegado de Sanitas, nombrado CEO de Bupa
Iñaki Ereño ha sido nombrado Group CEO de Bupa, compañía multinacional especialista en seguros y provisión de 
servicios de salud matriz de Sanitas. Se convierte así en el primer español que accede a la cúpula de Bupa.

 La trayectoria de Ereño y su liderazgo para 
lograr crecimiento en los negocios bajo su mando, 
al tiempo que se aborda el proceso de digitalización 
de productos y servicios, ha sido uno de los aspectos 
principales que se ha valorado en el proceso para 
seleccionar un sucesor para la actual CEO del 
grupo, Evelyn Bourke, que se retira.

Ereño se incorporó a Sanitas en 2005 como 
director de Marketing, Clientes y Desarrollo de Ne-

gocio, y en 2008 fue nombrado CEO de la compañía. 
Ya en 2012 amplió responsabilidades para gestionar 
también la unidad de mercado formada por España 
y Latinoamérica (SLA). El nuevo Group CEO de 
Bupa es licenciado en Derecho por Icade y cuenta 
con un MBA por la escuela de negocios IESE. 

Estos cambios en la estructura del grupo Bupa, 
sujetos a aprobación regulatoria, entrarán en vigor 
el 1 de enero de 2021. 
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Vida mantiene el ahorro bajo gestión en el primer semestre
Las aseguradoras gestionaban 238.267 millones de euros de sus clientes a cierre del primer semestre. Prácticamente 
lo mismo que un año atrás. Si se compara con el dato del pasado diciembre, esta cifra representa un descenso del 
1,08%. De esa cantidad, 193.303 millones corresponden a productos de seguro. Este importe es idéntico al de hace 12 
meses y levemente inferior al de hace medio año. Los restantes 44.963 millones constituyen el patrimonio de los 
planes de pensiones cuya gestión ha sido encomendada a aseguradoras. Esta última cuantía es un 2,58% superior a 
la anotada el ejercicio anterior por estas mismas fechas, pero, al mismo tiempo, es un 2,61% menor que a la cifra de 
cierre de 2019.

Los seguros unit-linked, aquellos en los que el tomador asu-
me el riesgo de la inversión, son los que registran un comporta-
miento más positivo en términos interanuales. Aumentan el pa-
trimonio bajo gestión un 5,27%, hasta los 14.224 millones. Les 
siguen los seguros individuales de ahorro a largo plazo (Sialp). 
Estas pólizas movían 4.337 millones 
al acabar junio y crecen un 4,44% de 
un ejercicio para otro. Mientras tanto, 
los planes individuales de ahorro sis-
temático (PIAS) así como las rentas 
vitalicias y temporales se mantienen 
estables cuando se comparan los da-
tos del primer semestre con los de un 
año atrás.

La paralización de la actividad 
económica por la pandemia del co-
ronavirus se ha hecho sentir en la 
evolución del negocio de Vida. Casi 
todas las líneas de negocio han redu-
cido el ahorro bajo gestión desde que 
comenzó el año. Los descensos más 

pronunciados en los primeros seis meses se han dado en la trans-
formación de patrimonio en rentas vitalicias (-7,37%), así como en 
los PIAS (-2,19%). Los Sialp marcan la excepción y se mantienen 
estables incluso cuando se compara su situación a 30 de junio con 
la que tenían el pasado 31 de diciembre.

Los ingresos por primas del ne-
gocio de Vida riesgo se situaron en 
2.734 millones de euros. Es decir, 
prácticamente lo mismo que un año 
atrás. No obstante, hay que tener pre-
sente que a cierre de 2019 los ingre-
sos por las pólizas de Vida riesgo 
crecían a un ritmo del 3,07%.

Es importante destacar que du-
rante la situación excepcional que 
vive España en 2020, el sector ase-
gurador continúa prestando servicio 
a sus clientes y preserva unos niveles 
de solvencia elevados que superan 
con creces las exigencias que marca 
la regulación.
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El sector cierra el primer 
semestre con un 
beneficio bruto del 11,4% 
de las primas
En el primer semestre de 2020, el 
beneficio antes de impuestos sobre 
primas imputadas se situó en el 11,4%, 
subiendo un 1,1% respecto al mismo 
periodo del año anterior, según datos 
de ICEA.

Por su parte, la rentabilidad sobre recur-
sos propios (ROE) fue del 6,31%, lo que supo-
ne un descenso de casi medio punto porcen-
tual respecto al primer semestre de 2019.

En cuanto a la solvencia, el Ratio de Sol-
vencia (SCR) registró una bajada de 4,7% res-
pecto al año anterior, situándose en el 229,81%.

Arag celebra su 85º aniversario
En el año 1935, el abogado y notario alemán Heinrich Fa bender 
identificó la necesidad de que los conductores alemanes, cuyo número 
iba en aumento, contaran con protección jurídica. De este modo, fundó la 
compañía Arag, una empresa de carácter familiar especializada en 
seguros de Defensa Jurídica. Fa bender subrayó que “cualquier 
ciudadano, independientemente de sus posibilidades económicas, debe 
poder defender sus derechos” y, este año, el Grupo Arag cumple su 85º 
aniversario con esta visión empresarial todavía vigente.

Arag opera en 19 países, en los que ocupa 
una posición líder en muchos de sus mercados 
de seguros legales. Con más de 4.300 emplea-
dos, la compañía genera unos ingresos proce-
dentes de primas de casi 1.8 billones de euros.

En 2019, el Grupo registró un crecimiento 
del 6,6% de los ingresos por primas, que corres-
ponden a unos beneficios de 110 millones de 
euros, y las ganancias de todos los negocios 
internacionales aumentaron en más del 9%. En 

España y Portugal se cerró el ejercicio de 2019 superando los 150 millones de euros 
de facturación, manteniendo la rentabilidad alcanzada estos últimos años.

En España empezó su camino en 1926. Durante estos años, ha destacado por 
“convertirse en el socio de confianza del mediador de seguros, al que ha acompa-
ñado ofreciéndole las mejores soluciones a sus necesidades. Esta mirada ha im-
pregnado la compañía durante todos estos decenios, pero también poniendo el foco 
en la vocación de servicio, especialización, exigencia, escucha atenta y reacción 
ágil a las solicitudes de los mediadores que son el mejor observatorio de las nece-
sidades de los clientes”, explican desde la entidad.



Al día seguros
67

Zurich lanza para sus clientes de Vida una nueva 
línea de servicios centrados en el bienestar
Zurich Seguros ha lanzado al mercado su apuesta por el fomento de hábitos 
de vida saludable. A través Zurich Klinc, se avanza hacia la completa 
protección y la prevención proactiva.

La puesta en marcha de este posicionamiento se hace efec-
tiva para los clientes de Vida de Klinc y a través de la app Livewell, 
que facilita a los clientes un sistema de logros donde el esfuerzo 
se ve premiado; si completan el ejercicio físico o las actividades 

de meditación obtendrán regalos y descuentos exclusivos de los 
partners colaboradores. Además, proporciona acceso a contenido 
exclusivo sobre bienestar y permite recibir asesoramiento de pro-
fesionales especializados a través de chat.

Hiscox se alía con Clicksurance para desarrollar 
seguros digitales dirigidos a pymes
Hiscox y Clicksurance han firmado 
una alianza para el desarrollo de 
nuevas soluciones aseguradoras y 
modelos de distribución disruptivos 
en el canal online. El objetivo es 
presentar al menos cuatro 
soluciones aseguradoras en los 
próximos seis meses para las pymes 
de la nueva economía.

Para esta alianza se ha creado un gru-
po de trabajo multidisciplinar con profesio-
nales de ambas compañías especializados 

en operaciones, IT, marketing, legal y sus-
cripción que llevan trabajando desde ini-
cios de verano.

El acuerdo de colaboración implica el 
desarrollo de nuevas propuestas asegura-
doras aplicando métodos como el agile thin-
king y la distribución a través de canales 
digitales para públicos muy específicos. En 
esta alianza, Clicksurance ha liderado el lan-
zamiento y comercialización de estos pro-
ductos a través del canal digital, simplifican-
do y adaptando los mensajes al lenguaje del 
cliente y evaluando su riesgo con preguntas 
ajustadas al conocimiento general.

Ambas compañías han afirmado que 
el objetivo es presentar al menos cuatro 
soluciones aseguradoras durante los próxi-
mos seis meses. El primero de ellos, expli-
can, surgirá de la experiencia de Hiscox en 
seguros para riesgos cibernéticos y el co-
nocimiento de Clicksurance del tejido em-
presarial de startups y microempresas.
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Mireya Rabadán, nombrada nueva directora general de Grupo HNA
Después de 25 años al frente de HNA, José Luis Gómez deja su posición como 
director general, si bien, continuará como consejero independiente de la 
mutualidad. Pasa a ocupar su puesto Mireya Rabadán, que hasta ahora 
desempeñaba las funciones de subdirectora general.

Licenciada en Administración y Dirección de Empresas y en Ciencias Actuariales y Fi-
nancieras por la Universidad Pontificia Comillas, forma parte de la compañía desde el año 
2005, posee una amplia experiencia tanto del sector asegurador y financiero, como del ámbi-
to de las mutualidades de previsión en la que HNA ocupa un lugar de referencia. A lo largo 
de su trayectoria profesional ha ocupado distintas posiciones globales de responsabilidad.

Aegon centra en el cliente digital su nueva 
estrategia comercial
La filial española de Aegon, ha celebrado su convención comercial 
anual dirigida a los responsables comerciales de todos sus canales 
presenciales: agentes, corredores y colectivos. En ella se comunicó 
todas las mejoras en la campaña comercial del nuevo curso 2020-2021, 
así como su despliegue publicitario, acorde con los pilares estratégicos 
de la compañía: digitalización, valor, cultura y excelencia en el servicio.

El encuentro, que desde hace años organiza la aseguradora, 
forma parte de la nueva estrategia de Aegon centrada en ofrecer 
un servicio al cliente único, cercano y personal. 

Ignacio Robledo, director de Marketing, señaló que “la 
satisfacción y el trabajo en equipo de los empleados de Aegon, 

así como su preparación para el nuevo entorno digital, es uno 
de los pilares fundamentales sobre el que debemos construir 
una experiencia de cliente única, personalizada y satisfacto-
ria y que ello se plasme en una estrategia comercial para los 
clientes”.
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María Mainar refuerza el departamento 
de Marketing Digital de AIG
AIG ha incorporado a María Mainar al departamento de 
Marketing Digital con el cargo de Digital Channels Manager. 
Será la responsable de gestionar los programas de marketing 
digital multicanal y las relaciones con las agencias. Además, 
analizará y ejecutará nuevas campañas, desarrollará nuevos 
productos y explorará oportunidades de venta cruzada.

Mainar es licenciada en Comunicación Audiovisual por la Universidad San Pablo-CEU 
y está especializada en marketing digital, analítica digital y CRO. Tiene una dilatada expe-
riencia profesional, que ha desarrollado en empresas como Wizink, Sanitas e ING, donde ha 
trabajado tanto en España como en su central de Holanda.

La tasa de empleo 
indefinido en el 
sector llega al 96,4%
En 2019, un 96,4% del personal 
en plantilla de las 
aseguradoras tenía contrato 
fijo, casi 0,1 puntos más que el 
año anterior, ha destacado 
ICEA. 

La tasa de temporalidad es 
una de las más bajas entre los dife-
rentes sectores económicos en Es-
paña, ya que la media de todos ellos 
fue del 26,3% de contratos tempo-
rales en 2019, 7,2 veces mayor que 
en seguros.

Las inversiones del sector asegurador alcanzan  
los 317.006 millones
ICEA ha informado que el volumen estimado 
del total de las inversiones del sector 
asegurador español en el primer semestre 
de 2020 se sitúa en 317.006 millones de 
euros. 

La cartera de Vida representa el 54,4% de dicho 
volumen, el 12,7% corresponde a la inversión de No 
Vida, un 3,8% a los fondos propios y el 29,2% res-
tante lo acapara la cartera general.
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S&P mantiene el rating de Cesce en A-
La agencia de calificación de riesgo S&P (Standard and Poor´s) mantiene el 
rating de Cesce en A- con perspectiva estable a largo plazo y en A-1 a corto 
plazo, según su último informe, elaborado tras analizar los efectos de la 
pandemia sobre las compañías aseguradoras.

S&P Global Ratings subraya que las operaciones de Cesce “por cuenta del estado 
y sus actividades como proveedor de datos seguirán siendo fuentes de rentabilidad”, a 
pesar de que se espera “que las actividades de crédito comercial de la entidad registren 
un aumento de las reclamaciones, debido a que las economías española y latinoameri-
cana están en recesión, con un potencial aumento de la morosidad de las empresas”.

S&P asegura que “cualquier pérdida que podamos pronosticar a partir de ahora 
probablemente afectará a las ganancias” pero matiza que esta circunstancia “no ago-
tará el nivel actual de adecuación del capital”.

La agencia de calificación señala, además, que las aseguradoras españolas, entre 
ellas, Cesce, resistirán el impacto del Covid-19 sobre la economía, gracias a su diversi-
ficación y a sus reservas de capital.

Las reservas 
matemáticas de Vida 
disminuyen en el 
primer semestre
A 30 de junio de 2020, la reserva 
matemática de los seguros de 
ahorro ha disminuido en 1.696 
millones respecto al año anterior, 
hasta los 193.303 millones, según 
ICEA.

La causa de este descenso fue de-
bido, casi en su totalidad, a los seguros 
con garantía de interés, que decrecieron 
1.691 millones, mientras que los vincula-
dos a activos apenas se redujeron en 5.
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Berkley España lanza para los corredores una 
nueva edición de su Programa Experto en 
Specialties
Berkley España ha lanzado la cuarta 
convocatoria de su Programa Experto en 
Specialties, de formación online creado 
especialmente para corredores y con el que ya 
se han formado más de 500 alumnos.

El Programa Experto en Specialties cuenta con 3 módulos: módulo técnico, 
módulo de gestión empresarial y módulo de IT. El PES tiene una carga lectiva de 
30 horas y combina metodologías online y webinars con expertos, para proporcionar 
a los corredores un conocimiento detallado de las materias. El curso tiene una 
duración de 30 horas certificadas. El PES empieza el 15 de octubre y la fecha lími-
te de matriculación es el 9 de octubre, para más información clica en este link 
http://www.wrberkley.es/be-campus.

Las primas de Salud crecen un 5,1%
El volumen de primas de Salud alcanza 4.641 
millones de euros al finalizar el primer semestre 
de 2020, con un crecimiento del 5,1% respecto al 
año anterior, según datos de ICEA. 

En esta ocasión, la única modalidad que ha decre-
cido fue la de Subsidios e Indemnizaciones y la que más 
creció en primas fue Reembolso de gastos, con un 5,67%

Mutualidad de la  
Abogacía ha dado 
impulso a su 
campaña ‘Haz 
mutualista a un 
familiar’, que 
recompensa al 
mutualista que 
presente a un 
familiar como nuevo 
cliente de la entidad.

Mutualidad de la 
Abogacía recompensa a 
mutualistas que 
presenten a un familiar 
como cliente

La campaña de captación, lanzada el pa-
sado mes de julio y disponible hasta el 31 de 
diciembre de 2020, ofrece 50 euros, tanto al 
mutualista como a su familiar, en compensa-
ción por la confianza depositada.

Este incentivo será aplicable a todo fa-
miliar de hasta segundo grado que formalice 
la contratación de un producto de ahorro y 
estará sujeto a un periodo de permanencia 
mínimo de un año desde la contratación.

http://www.wrberkley.es/be-campus
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Adecose analiza la gerencia de 
riesgos en la actividad de mediación
Adecose ha reanudado su programa de webinars con una 
nueva sesión que ha contado con la intervención de 
Óscar Bustos, gerente de la Agrupación Convenio RC 
Corredores (Pool de RC Corredores). En este seminario, 
moderado por Martín Navaz, presidente de la asociación, 
Bustos ha analizado los datos y la evolución de la 
gerencia de riesgos en la actividad de mediación.

El gerente del Pool de RC Corredores ha presentado datos 
estadísticos mediante el análisis de 2.300 siniestros registrados 
por la Agrupación en un periodo de 25 años. Estos siniestros se 
concentran en el ramo de Automóvil (29%), que presenta un im-
pacto potencial muy alto año tras año; en Hogar y Comercio (16%); 
Pyme, Multirriesgo e Industria (14%); mientras Vida ahorro solo 
supone un 4% de los siniestros.

En el caso de Adecose, en el que se han examinado los 210 
siniestros registrados en el mismo periodo de tiempo, estos datos 
varían ligeramente: ramo de Automóvil (30%); Hogar y Comercio 
desciende hasta un 6%; Pyme, Multirriesgo, Industria a un 13%; 
mientras Vida ahorro aumenta a un 8%. “Esta variación se debe a 
que el cliente de los corredores de Adecose es diferente respecto 
a los asegurados que se gestionan desde el colectivo de la agru-
pación”, ha afirmado Bustos.

Además, ha aportado información sobre las reclamaciones 
que recibe su agrupación, correspondientes a errores administra-
tivos, errores técnicos del mediador y reclamaciones infundadas 
en la mayoría de los casos. En cifras, en los últimos 10 años se han 

gestionado reclamaciones a nivel general por valor de 49 millones 
y medio de euros y de más de 5 millones desde Adecose. “Estos 
datos demuestran que las reclamaciones existen. Desde la agru-
pación se están poniendo todos los medios para intentar reducir 
la siniestralidad de los últimos años”, ha concluido Bustos.

Es conveniente que “miremos las pólizas con mayor detalle 
de cara a la renovación, que sepamos qué debemos decir a nues-
tros clientes; y, sobre todo, tener más claro cuál es el ámbito en el 
que estamos habilitados”, ha señalado Navaz. Por último, ha pro-
puesto elaborar conjuntamente un decálogo de acciones de pre-
vención para reducir la siniestralidad y recabar información y do-
cumentación en el caso de que se produzca.

En otro orden de cosas, después de 13 años con el mismo 
logo, Adecose ha decidido hacer un cambio de imagen corpora-
tiva con una identidad más actual. Se ha mantenido el cuadrado 
tan característico de Adecose. Dentro se incluye una “A” diferen-
te al resto de letras cuya intención es que sea un signo distintivo 
de la asociación. Además, “le acompaña otra letra con doble sen-
tido pues, dependiendo del ojo que lo vea, se puede vislumbrar 
una D -letra que nos diferencia de otras asociaciones del sector- o 
una C invertida como guiño a nuestras corredurías asociadas”, 
explican desde la asociación. 
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Asimismo, esta nueva identidad corporativa lleva aparejados 
cambios en la página web.

Por último, comentar que la Junta Directiva de Adecose, du-
rante la última reunión, celebrada el 16 de septiembre, estudió la 
situación actual de sus corredurías desde que comenzó la pande-
mia y organizó las iniciativas que la asociación desarrollará hasta 
finales de año. Gran parte de los encuentros organizados por Ade-
cose hasta diciembre serán virtuales. El Foro de Otoño que Ade-
cose celebra tradicionalmente en octubre será sustituido por va-
rias jornadas técnicas que se realizarán mediante webinars. Por 
otra parte, también presentaron las candidaturas para el Premio 
solidario Adecose. En esta ocasión, se otorgará un galardón ex-

traordinario a un proyecto que haya contribuido a la cobertura de 
la Covid-19. La Junta Directiva votará dos iniciativas entre las 11 
candidaturas presentadas.

Además, durante la reunión, se presentó a la Junta Directiva 
el cuestionario del Barómetro 2020, que incluirá novedades.

En cuanto al ámbito internacional, se destacó la reciente re-
elección de Juan Ramón Plá como miembro del Grupo de Trabajo 
de Eiopa (Autoridad Europea de Seguros y Pensiones) para segu-
ros y reaseguros. También se comunicó a la Junta Directiva el 
estado de las negociaciones que Adecose está manteniendo con 
las aseguradoras respecto a las nuevas cartas de condiciones, con 
el fin de adaptarlas a la nueva Ley de Distribución de Seguros. 

S4 se estrena en redes sociales
S4 Asesores y Consultores estrena perfiles sociales en Linkedin, Facebook, 
Twitter e Instagram, bajo el hashtag común #S4thedifference, con el fin de 
establecer nuevos canales de comunicación inmediata con sus clientes.

“Informaremos, siempre de la mano de la actualidad y de manera clara y concisa, 
sobre todos los aspectos que preocupan y afectan a las empresas, autónomos y parti-
culares”, ha señalado Rosa Hermida, directora de la correduría.

“Nuestro objetivo es caminar, más cerca que nunca, al lado de nuestros clientes. 
Diversificar nuestros canales de comunicación es un paso más en este trayecto, faci-
litando nuevas vías de interacción con ellos y ofreciendo, siempre, las soluciones per-
sonalizadas y cercanas que nos identifican”, ha indicado Alfredo Blanco, director ge-
neral de S4.

Por otro lado, indican desde S4 Asesores y Consultores, que están en disposición 
de asesorar y tramitar las subvenciones disponibles para la digitalización de las em-
presas y sus procesos. Para más información contactar en el teléfono 986 38 40 14, en 
el correo electrónico atencioncliente@as4.es y en sus perfiles sociales.

mailto:atencioncliente@as4.es
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Apromes analiza la RC de Corredores 
en la inauguración de su IV 
promoción del Grupo A
Apromes ha celebrado su lección magistral a modo de 
bienvenida y apertura oficial de su IV Promoción del 
curso de formación de Grupo A. En ella, se analizó 
algunos casos concretos de RC de Corredores que se 
han planteado en los tribunales.

La sesión, que se desarrolló de forma 
online, fue inaugurada por Javier García-
Bernal, presidente de la asociación, quien 
realizó una introducción sobre la dinámica 
de la lección, además de una detallada pre-
sentación del currículum de los ponentes: 
el catedrático de Derecho Civil, Juan José 
Marín; y el doctor en derecho de seguros y 
profesor del claustro de Aula Apromes, Cé-
sar García. Por su parte, la clausura corrió 
a cargo de Carlos Fernández, responsable 
de Formación Grupo A de Apromes y direc-
tor de la Escuela de Seguros Campus Ase-
gurador.

Marín desarrolló su ponencia: ‘Una 
aproximación al marco jurídico de la res-
ponsabilidad civil de los mediadores: agen-
tes y corredores’, en la que incidió en la 
necesidad de formarse y de estar perma-
nentemente actualizado en materia de dis-

tribución de segu-
ros y, sobre todo, en 
lo referente al cono-
cimiento del con-
trato de seguros 
como tal.

Además, diferenció entre “distribu-
ción” y “mediación” de seguros, ya que “la 
mediación es una forma de distribución”. 
La segunda parte de su ponencia se orien-
tó a exponer algunos casos concretos de 
RC de Corredores que se han planteado en 
los tribunales: “Se trata de sentencias dic-
tadas por Audiencias Provinciales que ana-
lizan demandas dirigidas contra un corre-
dor, porque el demandante considera que 
el corredor no cumplió correctamente con 
sus obligaciones”, especificó. “El corredor 
tiene que asegurarse de que lo que le ven-
de a su cliente es un contrato de seguro 

válido y eficaz”. Para concluir, Juan José 
Marín aclaró que: “En la jurisprudencia me-
nor, la inmensa mayoría de las controver-
sias en la que se ven envueltos los media-
dores tiene que ver con su eventual 
negligencia por la cobertura o no del sinies-
tro”. Otra de las responsabilidades que 
mencionó fue la administrativa, “que tiene 
lugar cuando el mediador incurre en una 
infracción tipificada como falta administra-
tiva”, aclaró.

Para terminar la sesión, César García 
desarrolló su ponencia sobre los principales 
aspectos del RD Ley 3/2020. Entre otras 
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cosas, expuso por qué se desarrolló una 
nueva Ley y no se modificó la anterior. 

Por otra parte, desarrolló varias de-
finiciones del mencionado RD Ley, tales 
como los clientes profesionales, la venta 
vinculada y la venta combinada. Además, 
detalló, dentro del ámbito objetivo, qué 
es y qué no es actividad de distribución 
de seguros; y, dentro del ámbito subjeti-
vo, explicó quiénes son los distribuidores 
de seguros y qué clases de distribuidores 
existen. 

Para terminar, García habló de la in-
formación general previa que debe pro-
porcionar al cliente por parte del mediador 
de seguros (por ejemplo, quién ofrece el 
producto, qué producto ofrece, etc.). Asi-
mismo, ofreció detalles acerca del deber 
general de información previa sobre el 
contrato de seguro distinto al seguro de 
Vida (documento de información previa, 
art. 176); sobre los requisitos adicionales 
en relación con la distribución de produc-
tos de inversión basados en seguros (arts. 
178-181); sobre las prácticas de ventas 
combinadas y vinculadas (art. 184); y so-
bre el control de productos y requisitos en 
materia de gobernanza (art. 185).

Para concluir, Carlos Fernández 
proporcionó información general acerca 
de las dinámicas de las clases y su de-
sarrollo. 

Campus del Seguro lanza un curso online sobre 
‘La Venta de Seguros a Distancia’
Campus del Seguro  ha decidido organizar un curso online sobre ‘La Venta 
de Seguros a distancia’, de 6,5 horas certificables como formación continua 
a la vista de que una reciente encuesta que ha realizado este portal de 
formación señala que cerca del 70% de las pólizas de seguros se contratan 
actualmente sin la presencia física del cliente.

La situación que se viene 
arrastrando desde hace meses a 
causa del Covid, apunta a que 
este va a ser el sistema de con-
tratación de seguros más habi-
tual a partir de ahora. Para que 
los distribuidores de seguros 
puedan conocer cuáles son sus 
obligaciones en los procesos de 
venta de seguros que se llevan a 
cabo sin la presencia física del 
cliente, ha lanzado el curso ‘La 
Venta de Seguros a distancia’, 
que está disponible en su plata-
forma de formación. El curso tiene una duración de 6,5 horas de formación certificables 
en la Memoria de Formación anual a efectos de la formación continua para los distri-
buidores de seguros.

Por otro lado, la plataforma de formación online especializada en seguros ha lan-
zado también el curso online de 4 horas ‘El nuevo canal de comunicación de infraccio-
nes o canal ético’, en colaboración con canal ético del seguro. En él, los alumnos van a 
conocer todos los detalles de esta nueva obligación y sabrán cómo pueden cumplir con 
ella para evitar las correspondientes sanciones previstas.
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Barymont celebra su XI 
Convención Anual de 
forma virtual
Barymont ha celebrado a primeros 
de octubre su XI Convención Anual, 
bajo el título ‘Transformación 2.0’, en 
un formato virtual a través de una 
plataforma en un entorno 3D.

En ella hubo un espacio dedicado a 
las aseguradoras con las que Barymont co-
labora para exponer a través de diferentes 
stands sus productos y servicios e interac-
tuar con los gestores y planificadores de la 
empresa cántabra con presencia en todo el 
territorio nacional y, próximamente, en Por-
tugal. Asimismo, todas ellas expusieron las 
últimas novedades del sector.

También se compartieron los princi-
pales logros de la compañía en el último 
año y se habló de la transformación digital 
en la que la empresa está inmersa desde 
hace meses. Carles Fernández, director de 
la Agencia de Comunicación Vitamine; 
Claudio Mogilner, CEO de la Agencia de 
Marketing Online International Web y Lucía 
Cano, directora de Comunicación de Bary-
mont presenton la nueva web y logo.

Nando Parrado, uno de los supervivien-
tes de la tragedia de los Andes, además de 

compartir su experiencia límite durante los 
72 días que duró su odisea, habló sobre li-
derazgo y estrategia empresarial.

El último día se celebraron talleres so-
bre el programa Partners, la gestión de Re-
des Sociales, las nuevas herramientas y el 
nuevo método de trabajo para la red de 
planificadores, así como las últimas nove-
dades del departamento de Diversos de la 
compañía. Distintos directores de franqui-
cia compartieron sus experiencias.

La tarde arrancó con la intervención 
de la joven promesa del deporte de motor, 
Guillem Pujeu. Tras él se sucedieron las in-
tervenciones institucionales de Ana Gon-
zález, subdirectora de la empresa; Edgardo 
Firtman, miembro de su Consejo Directivo; 
Ana Castillo, directora de RR.HH. y respon-
sable de Formación; Javier Montaraz, di-
rector general y Ana Barros, presidenta de 
la Fundación Huellas de Solidaridad.

Espabrok realiza reuniones zonales virtuales con su red
Espabrok ha celebrado diversas reuniones zonales con toda su red, para mantener una 
escucha activa e individualizada con las 97 corredurías, compartir buenas prácticas y 
exponer las distintas acciones a acometer en el último cuatrimestre.

“Este tipo de reuniones quieren atender a las peculiaridades de cada zona de forma más ac-
tiva, con más proximidad y cercanía. La actitud, el trabajo y la profesionalidad nos asegura salir 
bien de este duro momento”, ha destacado Domingo Elena, presidente de Espabrok.
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Espanor aprueba una marca comercial común para todas sus corredurías
Espanor aprobó en su última Asamblea General Extraordinaria el lanzamiento de su marca comercial común, un 
proyecto que ha sido fruto del consenso y el trabajo en equipo de todos los componentes de la agrupación.

Este proyecto supondrá, además, el 
acceso a las herramientas que permitan po-
ner en valor los servicios de la organización, 
así como la posibilidad de ofrecer soluciones 
competitivas y eficaces que posicionen a la 
marca comercial común como un elemento 
diferenciador dentro del sector de la media-
ción.

Este paso, verdadero punto de inflexión 
para esta asociación, supondrá un avance 
de cara a la posibilidad de gestionar mayor 
negocio y seguir consiguiendo condiciones 
favorables para las corredurías asociadas, 
así como productos exclusivos y ventajosos, 
de manera que el grupo consolide y aumen-
te su posición.

En palabras de Tomás Rivera, conseje-
ro delegado de Espanor, “han sido casi cin-
co años de trabajo hasta hacer realidad la 
aprobación e implantación de este proyec-
to por parte de nuestros socios. Desde la idea inicial, diseño del 
proyecto, estudio de los aspectos jurídicos, comerciales, societa-
rios, etc. En definitiva, hemos creado un proyecto estratégico in-
novador y de primera magnitud, que ve la luz en un momento en 
el que, más que nunca, los corredores de seguros estamos obliga-
dos a demostrar nuestra capacidad de adaptación”.

Actualmente, Espanor cuenta con el apoyo de 35 socios que 

incluyen a 48 corredurías asociadas, con 
más de 100 oficinas comerciales disemina-
das por todas las Comunidades Autónomas, 
excepto en Canarias. Supera los 240.000 
clientes y gestionan cerca de 375.000 póli-
zas.

En otro orden de cosas, la asociación 
ha celebrado el primero de los encuentros 
online enmarcado en el ciclo ‘El futuro, me-
jor si lo abordamos juntos’, que durante 
septiembre y octubre se centrarán en el 
sector primario. El objetivo de esta primera 
charla fue trazar un mapa de riesgos que 
ayude a posicionar las necesidades de un 
sector que cuenta con peculiaridades in-
trínsecas a su desempeño.

Debido a la importancia de este sector 
y a sus especificaciones, todos los intervi-
nientes coincidieron en la necesidad de 
realizar un programa de seguros a medida. 

En este sentido, se destacó el aspecto económico, social y la ver-
tebración del territorio, relacionados con la independencia y la 
necesidad alimentaria.

Para poder analizar las peculiaridades del sector primario, 
destacaron, que hay que tener en cuenta que está conformado en 
su mayoría por trabajadores autónomos y sus organizaciones em-
presariales, representadas en su mayoría por las cooperativas. 
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Summa presenta su plataforma colaborativa 
‘Brokia’ en el Insurance World Challenges
Summa participó el 23 de septiembre en el Insurance World 
Challenges, organizado por Community of Insurance, en donde 
presentó su plataforma colaborativa ‘Brokia’.

Se trata de un proyecto de coparticipación 
entre mediadores tradicionales que necesitan 
soluciones digitales globales para sus negocios 
de forma inmediata. Hoy en día, muchas corre-
durías comienzan el proceso de digitalización  
sin un equipo con conocimientos tecnológicos, 
de operaciones y de gestión del negocio de me-
diación suficientes, y ven como las frustraciones 
les hace tirar la toalla. 

“De ahí surge la idea de coparticipación en 
la solución ‘Brokia’, una plataforma que sea cual 
sea el programa de gestión del mediador, permi-

te transformar digitalmente el negocio a muy corto plazo y donde el expertise 
del equipo de Operaciones de Summa es fundamental”, ha señalado su direc-
tora general, Begoña Larrea.

En su presentación, Larrea explicó el funcionamiento de una de las apli-
caciones de su plataforma Brokia, el asesor virtual que automatiza todas aque-
llas tareas relativas al análisis de necesidades de los clientes, presentación de 
ofertas por escrito, comparación, información necesaria, almacenamiento res-
ponsable… (obligaciones derivadas de la nueva Ley de Distribución), creando 
un documento de análisis exhaustivo a partir de un sencillo cuestionario.

En otro orden de cosas, la correduría ha incorporado tres nuevos media-
dores asociados a su red, ampliando de esta forma su capilaridad con tres nue-
vas provincias: Gerona, Albacete y Salamanca.

ACS-CV celebra un curso 
sobre la Ley de Distribución
ACS-CV ha vuelto a las actividades 
formativas en formato presencial con un 
curso sobre la Ley de Distribución, 
impartido por Juan Bataller, asesor 
jurídico de la asociación, y que contó con la 
certificación de la Universidad de Valencia 
(UV).

Bataller explicó los principios rectores de la 
reforma para, a continuación, analizar el estatuto 
jurídico del corredor de seguros y profundizar en 
cuestiones como la carta de condiciones o el de-
ber de información y asesoramiento. Asimismo, 
el asesor jurídico de la asociación y docente en 
la UV expuso otros temas de interés como la re-
tribución del corredor, el tratamiento jurídico de 
las ventas cruzadas, el control de gobernanza o 
la comercialización de seguros que implican in-
versión. Finalmente, el curso abordó la responsa-
bilidad civil, administrativa y penal del corredor.
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Fecor adapta su Dossier 
Práctico a la nueva Ley 
de Distribución
Fecor, en colaboración con DSG 
Abogados, ha realizado una 
actualización y ampliación de su 
Dossier Práctico con el objetivo de 
adaptarlo a la nueva Ley de 
Distribución de Seguros.

Para ello, se ha ampliado el Dossier 
Práctico, incluyendo la documentación 
contractual que regula la relación entre el 
corredor y sus clientes, ya que los cambios 
introducidos por la Ley de Distribución de 
Seguros hacen más importante que nunca 
la transparencia y la información en el mar-
co de dichas relaciones. 

Para adaptarlo a las diferentes tipolo-
gías de corredurías que integran las aso-
ciaciones miembros de Fecor, se han ela-
borado dos modelos de contrato que tratan 
de atender el mayor número posible de 
situaciones: El contrato del corredor por 
designación individual que permite regular 
la prestación de los servicios del corredor 
respecto a una póliza concreta y, el contra-
to marco de prestación de servicios, que 
desarrolla una actividad global y permite la 

prestación del servicio con relación a varias 
pólizas y programas de seguros.

Ambos contratos incluyen cláusulas 
relativas al tratamiento de datos personales 
y los respectivos modelos de información 
exigidos por Real Decreto-ley 3/2020, de 4 
de febrero, de medidas urgentes por el que 
se incorporan al ordenamiento jurídico es-
pañol diversas directivas de la Unión Euro-
pea en el ámbito de la contratación pública 
en determinados sectores; de seguros pri-
vados; de planes y fondos de pensiones; del 
ámbito tributario y de litigios fiscales.

Además, se han actualizado las Cartas 
de Cambio de Posición Mediadora. De esta 
forma, los corredores disponen de cuatro 
formularios para que puedan seleccionar el 
que resulte más adecuado a su relación 
comercial, y así formalizar la comunicación 
del Cambio de la Posición Mediadora de 
manera eficaz.

“Los pilares principales de este Dos-
sier Práctico son la adaptabilidad, vigencia 
y utilidad de sus documentos, por lo que, 
desde la federación se continuará trabajan-
do en su mejora y actualización continua”, 
ha señalado Juan Antonio Marín, presiden-
te de la federación.

“El Dossier Práctico de Fecor es un 
documento de gran utilidad para los corre-
dores y corredoras de seguros” comenta 
Cristina Gutiérrez, directora gerente de 

Fecor, “Está compuesto por modelos, for-
mularios, plantillas y cláusulas que pueden 
necesitar en su trabajo diario”.

Este documento, exclusivo para co-
rredores de seguros de las asociaciones y 
organizaciones miembros de Fecor, se en-
cuentra disponible en el área interna de la 
web de la federación.
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E2K pondrá un Canal de Denuncia Pública a disposición de sus corredores 

Instituto de Desarrollo Asegurador presenta su 
oferta para defenderse frente a los ciberataques
Instituto de Desarrollo Asegurador ha reunido a una selección de sus mejores clientes para presentarles su ‘Pack 
Ciber’ en exclusiva. Este pack contiene una plataforma propia de análisis de vulnerabilidades, una nueva póliza 
especialmente diseñada de ciberseguro y un programa de formación ciber para empresarios. Todo ello, dirigido a 
minimizar los riesgos de un potencial cibertaque a sus empresas y a paliar las consecuencias en caso de producirse.

Por videoconferencia, Cristina Llorens, 
directora de Comunicación del Grupo y 
coordinadora de ‘Proteger tu Ciber’, y Va-
nessa Meis, coordinadora del Centro de 
Relación con el Cliente, por parte de Insti-
tuto de Desarrollo Asegurador, junto con 
Eduardo Ratia, director general de Lazarus 

Technology, realizaron un detallado análisis 
del entorno, de las características de los 
ciberseguros y de su programa de forma-
ción ciber para empresas, concluyendo con 
una demostración online de las capacida-
des operativas de su Plataforma de Análisis 
de Vulnerabilidades.

“Desde Lazarus proporcionamos ser-
vicios que permiten a las empresas conocer 
sus vulnerabilidades y prevenir estos ries-
gos”, ha concluido Ratia.

Esta empresa es un grupo asegurador 
e Insurtech, dedicado a la prestación de 
servicios aseguradores y tecnológicos.

“Nuestro departamento de Apoyo Legal ha creado una solución específica para dar 
cumplimiento de esta obligación”, ha destacado Pura Rubio, responsable del área de Apo-
yo Legal de E2K.

“Nos encontramos de nuevo con una obligación que tiene un encaje difícil en la media-
ción, con muchísimas micropymes de un solo empleado. Lo 
consideramos una nueva carga administrativa y económica 
con una eficiencia real limitada, y de difícil supervisión. Por 
ello, hemos reunido los recursos necesarios para poner en 
marcha este nuevo servicio de Canal de Denuncia Pública 
de E2K, para ayudar al corredor a que cumpla con este requi-
sito sin ningún coste adicional y sin quebraderos de cabeza”, 
ha señalado Paloma Arenas, directora general de E2K.

E2K ha anunciado la apertura de 
un servicio de Canal de Denuncia 

Pública sin coste para su red 
#E2KBrokernet, una iniciativa que 

surge de la obligación que 
establece el Real Decreto Ley 

03/2020 por el que “los corredores 
de seguros deberán disponer de 
un Canal de Denuncia Pública a 
disposición de sus empleados”.
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El Consejo General traslada a la 
DGFSP las inquietudes de la 
mediación surgidas por la pandemia
El presidente del Consejo General, Reinerio Sarasúa, 
acompañado del nuevo secretario general de la 
institución, Enrique Mendizábal, se ha reunido con el 
director general de la Dirección General de Seguros y 
Fondos de Pensiones (DGSFP), Sergio Álvarez, y con el 
subdirector de la entidad, Raúl Casado, en la sede de la 
DGSFP para analizar la situación actual de la mediación y 
comentar varios asuntos de interés para el sector 
asegurador. 

En este primer encuentro institucional entre la DGSFP y el 
nuevo presidente de la organización colegial, uno de los principa-
les temas abordados fue la preocupación que existe en la media-
ción de seguros por los suplementos que empiezan a aparecer en 
las renovaciones de pólizas con la exclusión de la Covid-19.

Tras las medidas de apoyo puestas en marcha inicialmente 
por buena parte de las aseguradoras, como el fraccionamiento o 
aplazamiento en los pagos, los bonos de devolución de prima o la 
congelación en las tarifas que se aprobaron durante los primeros 
momentos de la crisis provocada por el coronavirus, la mediación 
observa ahora con preocupación cómo se están aplicando suple-
mentos en las renovaciones de pólizas con la exclusión de la Co-
vid-19. La mediación de seguros teme que estos suplementos 
puedan afectar a la tasa de anulación.

Por otro lado, y en este contexto clave para el negocio de la 
mediación de seguros, desde el Consejo General se trasladó a la 

DGSFP su preocupación por el comportamiento de los operadores 
de bancaseguros dado que las prácticas de vinculación de pro-
ductos asegurados siguen siendo habituales. Los mediadores de 
seguros temen que la actual crisis pueda llevar al sector financie-
ro a incrementar estos comportamientos.

Por otro lado, durante la reunión también se trató la necesidad 
de aprobar unos nuevos estatutos para el Consejo General de 
Colegios de Mediadores de Seguros para adaptarlos a una realidad 
que ha cambiado mucho en pocos años. Todos coincidieron en 
que modernizar los estatutos es imprescindible para que la insti-
tución gane agilidad y pueda dar respuesta a nuevos desafíos. La 
crisis provocada por el Covid-19 ha demostrado la necesidad de 
que unos nuevos estatutos contemplen, por ejemplo, la posibilidad 
de celebrar reuniones virtuales.

El director de la DGSFP reconoció el importante papel de la 
mediación y el valor que aporta al mercado y al consumidor.
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El presidente de la 
Asociación Española 
de Gestión de Riesgos 
Sanitarios (Aegris), 
Carlos Fernández, ha 
reclamado una modificación legislativa que permita 
delimitar con precisión, la responsabilidad en que 
pueda incurrir el personal sanitario, en los litigios que 
puedan interponerse por la pandemia.

Aegris propone delimitar la 
responsabilidad del personal 
sanitario en litigios por el coronavirus

“Resulta muy difícil determinar cuándo una persona está 
incurriendo en una negligencia y hasta dónde llega el efecto del 
Covid. Debería ser el propio legislador el que determine clara-
mente estos límites para evitar confusiones en el ámbito del 
seguro. Y creo que vamos a llegar a una situación de estabilidad 
en este asunto”, ha señalado Fernández Herreruela durante el 
evento ‘Aprender de la crisis del Covid 19. Recomendaciones 
para el futuro’, organizado por Marsh España, consultora de ries-
gos y broker de seguros, en el que han participado Luis Ybañez, 
responsable de Healthcare de Marsh España, y María Espárrago, 
responsable de Comunicación de Marsh España.

El presidente de Aegris también señaló que “debe existir 
una protección legal a los sanitarios, porque se está trabajando 
en un ambiente de inseguridad y mucha presión emocional”. En 
cuanto al seguro, recuerda que el modelo adecuado es compar-
tir la gestión y el conocimiento entre el asegurado y la compañía.

La crisis de la Covid-19 impulsa el 
seguro de Impago del Alquiler
La crisis de la Covid-19 está significando una 
importante depuración, profesionalización e impulso 
del sector del alquiler en España, según el análisis 
realizado por Arrenta. En él se hace referencia a la 
generalización de seguros profesionales de impago del 
alquiler para protegerse de cualquier incidencia, la 
regulación de los precios y adaptación a las necesidades 
reales del mercado y el incremento del porcentaje de 
viviendas en alquiler en hasta 10 puntos.

La generalización de la contrata-
ción de seguros de Impago del Alquiler 
es una tendencia que ha impulsado el 
Covid-19. Actualmente más del 50% de 
nuevos contratos están incorporando 
seguros de impago, según Arrenta y la 
previsión es cerrar el año superando has-
ta el 60%. Antes era habitual en zonas 
más urbanas, pero está llegando a todo 
el territorio y tipos de inmuebles. Las 
principales razones son: que se trata de 
las únicas garantías válidas y reconoci-

das legalmente; el incremento real de la morosidad y precaución 
de los propietarios; y el papel impecable que han tenido las ase-
guradoras en la pandemia, con gestión inmejorable de los sinies-
tros y rapidísimos pagos como ejemplo de eficacia. La renovación 
anual también se ha generalizado prácticamente hasta el 100%.
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La correduría Anagan patrocina al 
Casademont Zaragoza femenino
Anagan Correduría de Seguros continúa un año más con 
su patrocinio al Casademont Zaragoza. Este año, a la 
presencia en el equipo de Liga ACB y al patrocinio del filial 
de Liga EBA masculino, se suma el patrocinio del filial del 
equipo femenino de Casademont Zaragoza en Liga 
Femenina 2, que pasa a denominarse Anagan Stadium 
Casablanca.

Desde Anagan reafirman así el apoyo que vie-
nen realizando al baloncesto de formación con Bas-
ket Zaragoza desde hace varios años. Además, se 
suman al nuevo e ilusionante proyecto de Basket 
Zaragoza con el equipo de Liga Femenina Endesa. 
Y es que, recordamos que la aseguradora viene 
dando nombre las últimas temporadas al equipo filial 
masculino, Anagan Olivar, que milita en la Liga EBA.

El presidente de Anagan Correduría de Segu-
ros, Alberto Sainz, destaca que es una apuesta “por 
dar continuidad a un proyecto de colaboración con 
el mundo del deporte y en concreto con Basket 
Zaragoza”. 

Cabe mencionar que la correduría a través de 
su Fundación Anagan, ayuda también al deporte 
de integración, colaborando con el programa Spe-
cial Olympics Aragón, o Fundación Basket Zara-
goza, entre otras entidades, para trabajar por la 
mejora de la calidad de vida de las personas dis-
capacitadas.

Correduría Seguros Nogal y el Getafe C.F. han firmado 
un acuerdo de patrocinio, por el que ambas entidades 
se vinculan hasta la finalización de la temporada 
2020/2021. De esta manera, la entidad sigue siendo, 
por tercer año consecutivo, la correduría oficial del 
club de fútbol.

Correduría Seguros Nogal renueva 
el patrocinio con el Getafe C.F.

Entre otros aspectos, el acuerdo contempla la presencia 
de la correduría en el estadio Coliseum Alfonso Pérez; además 
de campañas de marketing que realizarán conjuntamente y 
de las que se beneficiarán los aficionados del club azulón.

La directora general de la Correduría Seguros Nogal, Clara 
Alonso, dice que “nos sentimos identificados con los valores 
del deporte, porque para ganar la competición es esencial el 
trabajo en equipo, el esfuerzo constante, la perseverancia y la 
motivación”. La visibilidad que la correduría va a tener con 
este patrocinio “nos está ayudando a implementar los planes 
de expansión de Correduría Seguros Nogal”, puntualizó.

El compromiso de la correduría se ve reflejado en el lan-
zamiento de distintas campañas para que los abonados del 
Getafe C.F. puedan acceder a seguros con las máximas cober-
turas y a los mejores precios.
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Poder Cuántico para ganar más en los negocios
Estrategias efectivas para el crecimiento rentable en la nueva normalidad

Cuando cambian las reglas de juego rápidamente, la mejora con-
tinua pierde sentido. El salto cuántico, como un salto extraordinario a 
un nivel superior, es lo más efectivo en el nuevo contexto hipercompe-
titivo. El futuro va a ser muy distinto del pasado y se requieren formas 
rompedoras de competir tanto personales como empresariales. 

Josep Alet, que ayudó a comprender a miles de lectores las impli-
caciones de internet y la nueva economía con Marketing eficaz.com, 
aporta una nueva mirada a una realidad compleja y acelerada que re-
quiere adoptar acciones con Enfoque, Empuje, Empatía y un Entrela-
zamiento para desarrollar estrategias efectivas para el crecimiento 
rentable en la nueva normalidad.

El autor desarrolla a lo largo de la obra una crónica de una crisis 
diferente a todas las demás y que costará olvidar. A través de la lectu-
ra del libro, podemos ir analizando lo que ha ido aconteciendo en nues-
tro país y en Europa y cómo las instituciones han dado respuesta, o no, 
a una situación sin precedentes. El autor trata de plasmar los hechos 
más relevantes durante la pandemia para que podamos entender sus 
efectos, sus remedios y lo que puede venir.

Josep Alet

Editorial Profit
Precio 21,80 €

Juan Torres López

Editorial Pirámide
Precio 22,80 €

El crash de la Covid-19
Entendiendo sus efectos, sus remedios y lo que puede venir



Una de las conclusiones de un ESTUDIO DE CECAS señala que si no se contacta 
con el cliente con frecuencia, acaba contratando con otro proveedor.

CORREDURÍA NEWSLETTER

El video marketing al alcance de 
las pymes y emprendedores 
El vídeo marketing no está sufi cientemente valorado por las pymes porque el 
video online se asocia a Youtube, al entretenimiento y la diversión. 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 día. El 80% de los internautas ven, al menos un 
vídeo al mes. Y entre los clientes online de Páginas Amarillas, los que tienen vídeo 
venden cuatro veces mas que los que no lo tienen. Estas cifra indican que el vídeo 
marketing puede ser una gran oportunidad para la mayoría de negocios si se 
aporta contenido relacionado con su sector. La idea es crear vídeos sencillos que 
den respuesta a la posible búsqueda del internauta. 

MARKETING EMAIL

GANA CLIENTES
CON EL

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

Se quiere potenciar la presencia de los 
autónomos mayores de 55 en las 
Redes Sociales 
UPTA, en colaboración con Fundetec, quieren dar prioridad a 
los trabajadores por cuenta propia de mas edad para que se 
benefi cien de las TIC. Para ello han creado el proyecto 
“Empleo 2.0”. Con él se pretende potenciar el emprendimiento 
autónomo y la mejora competitiva de los autónomos mayores 
de 55 años a través del uso de las redes sociales. 

A TRAVÉS DEL MARKETING EMAIL
REVITALIZA TU NEGOCIO

El ENVÍO PERIÓDICO 
DE UNA NEWSLETTER 
te permite enviar 
c ontenidos interesantes 
a la vez que le haces 
saber todos los seguros 
en los que trabajas.

Si no tienes tiempo, 
nosotros lo hacemos por 
ti a un PRECIO AJUSTADO 
A TUS NECESIDADES, con 
envíos de newsletters 
mensuales o bimestrales.

Confía en periodistas 
con GRAN EXPERIENCIA 
en el mundo económico 
y empresarial para hacer 
un buen contenido.

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

mailto:carmen@pymeseguros.com


https://www.fundaciontengohogar.org/
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