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¢Los corredores
comienzan a ver
la oportunidad del
negocio de Vida?

A El tltimo informe “Seguros y pla-

nes de pensiones”, elaborado por la
DGSFP con los datos dela DEC de 2017,
llama la atencidn por la mejora del ne-
gocio de los corredores en Vida, pasan-
do aintermediar el 6,91% de las primas,
frente al 6,57% del afio anterior, creci-
miento que también se ha apreciado en
la nueva produccion (del 5,57% al 6,09%)
(ver Mas a fondo). Sin embargo, con
estas cifras aun parece pronto para afir-
mar que los corredores son plenamente
conscientes del negocio que se les ofre-
ce ahi.

Los que finalmente opten por €l,
entre otras cosas, tendran que cumplir
la nueva Directiva sobre el blanqueo de
capitales. El corredor esta obligado a de-
nunciar sus sospechas de que potencia-
les clientes pueden estar intentando
realizar operaciones de blanqueo de ca-
pitales a través de la contratacion de

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen@pymeseguros.com

Editorial

productos de Vida Riesgo. Esa quinta Directiva implica
nuevas obligaciones para el colectivo, especialmente en
la aplicacion de mayores diligencias para los clientes re-
forzados. Ademas establece que las sanciones maximas
pasen de 1,5 a b millones de euros (ver Punto de encuen-
tro).

Entre los seguros que ofrecen oportunidades de ne-
gocio al corredor hay que contar con el de Defensa Juri-
dica, que es uno de los ramos que mas crece. De aqui a
final de ano, las previsiones son que el negocio se incre-
mentara en un 5%. Sin embargo, no es un seguro muy
conocido. Adolfo Masagué, director comercial de DAS,
(ver Hablando claro) explica que “es muy amplio y muy
completo pero no siempre resulta facil comunicarlo. Este
sin duda es uno de los grandes retos que tenemos las
companias especialistas y el canal de corredores”.

Tampoco hay que perder de vista a los seguros del
Alquiler de Viviendas porque se han convertido en la he-
Iramienta mas eficaz de garantia del alquiler y estan reem-
plazando a los habituales avales bancarios, al tener todo
lo necesario para poder paliar el dafio que causa un im-
pago. La buena marcha de este negocio se ve reflejada en
el comportamiento de su contratacion: el primer semestre
de 2019 ha aumentado por encima del 30% respecto al
ejercicio anterior. Todo eso hace que cada dia mas corre-
durias generalistas se incorporen a la distribucion de los
seguros de impago de alquiler (ver Vision de experta).
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El buen momento de los seguros de
Defensa Juridica se refleja en que es
uno de los ramos que mas crece. De
aqui a final de ario, las previsiones son
gue el negocio se incrementara en un
5%. Sin embargo, no es un seguro muy
conocido. Adolfo Masague, director
comercial de DAS, explica que “es muy
amplio y muy completo pero no
siempre resulta facil comunicarlo.
Este sin duda es uno de los grandes
retos que tenemos las companias
especialistas y el canal de corredores.
=stos profesionales tienen que
Ty cize s e ;
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¢Como cree que se comportara el ramo de Defensa Juridica este
ano?

Esuno de los ramos con mayor crecimiento. Si se confirman las buenas
expectativas de principio del ejercicio, el ramo crecera alrededor del 5%.

Entonces tiene un buen potencial de crecimiento en un futuro
proximo...

Hay que distinguir entre las dos forma de venta de los seguros de De-
fensa Juridica que existen: la que se efectua a través de productos stand
alone (venta individual e independiente de cualquier otro seguro) es decir, la
comercializacion que practicamos las companias especialistas de Defensa
Juridica; y la que se produce mediante la incorporacion de coberturas de
Defensa Juridica en los seguros como los de Hogar, Empresa, Automovil,
Comunidades, etc.

En los primeros, existe un potencial de crecimiento enorme porque la
penetracion hoy en dia es baja. En los segundos, el potencial de crecimiento
es mucho mas bajo porque el 80-85% de los seguros de Hogar o de Auto in-
troducen coberturas de Defensa Juridica; en Comunidades, un 75% de los
seguros que existen tiene Defensa Juridica; y en Industriales también tienen
el mismo porcentaje. Por lo tanto, ahi el recorrido va mas alineado a la propia
evolucion de esos seguros.

En DAS Seguros, como aseguradora especialista, tenemos un importan-
te recorrido puesto que estamos posicionados en la comercializacion de sus
productos stand alone

El ramo de Defensa Juridica lleva unos anos de expansion. ;{Pero
realmente el publico en general sabe todo lo que cubre?

Larealidad es que no se conoce del todo. El seguro de Defensa Juridica
es muy amplio y muy completo y a veces no es facil comunicarlo. Este sin
duda es uno de los grandes retos que tenemos las compariias especialistas y
el canal de corredores. El objetivo por parte de las companias es formar a los
corredores para que estos conozcan bien el seguro de Defensa Juridica. Por

Las empresas,
los autéonomos y
las pymes son
los que perciben
una mayor
necesidad de
contratar este
tipo de seguros

Hablando claro

su parte, los corredores tienen que
esforzarse en explicar y argumentar
el producto al cliente. De esta forma,
entre todos, conseguiremos un mayor
conocimiento de este seguro.

¢Qué modalidad de Defensa
Juridica esta teniendo un mejor
desarrollo?

Sinos cenimos a los seguros pu-
ros de Defensa Juridica en primer
lugar estaria el seguro para empresas.
Ahi habria dos vertientes: por un lado,



Hablando claro

En segundo lugar estaria el seguro Defensa Juridica
de Auto y el Familiar en el ambito de la vida privada. Es-
tos serian los mas significativos.

No obstante quiero resaltar que existe un seguro de
Defensa Juridica destinado a los propietarios de viviendas
y locales de negocio, que combina e incorpora coberturas
de Defensa Juridica con otras de Pérdidas Pecuniarias,
que garantiza fundamentalmente, todo el proceso de re-
clamacion en fase amistosa y judicial en un procedimien-
to de deshaucio, asi como el pago de las rentas de alqui-
leres impagados.

Este seguro mantiene un importante crecimiento en
los ultimos anos, y la prevision es que siga en esa linea.

¢El seguro de Defensa Juridica es mas

recomendable para los particulares que para las
empresas?

Esigual de recomendable para particulares que para

empresas. Otra cuestion es quién detecta una mayor ne-

- cesidad y ahi sin duda son las empresas, l1os autonomos

/ y las pymes los que perciben una mayor necesidad de

contratar este tipo de seguros. La mayoria de nuestros productos son muy

el producto individual que se distri- Laimportancia modulares y permiten ofrecer coberturas a medida. Eso nos ha permitido

Lt iy ST

buye a pequenas empresas, pymesy delaDefensa hacer ofertas muy concretas haciendo un traje a medida en funcion de las
autonomos; y el producto para gran-  Juridica enla necesidades del corredor o del cliente.

des riesgos. En este caso se trata de  economia

adaptar coberturas muy concretas colaborativa éPiensa que el seguro de Defensa Juridica cambiara mucho?
del producto estandar a las necesi- aunesun Yo diria que los productos no van a variar en exceso puesto que ya son
dades concretas del riesgo, que ob-  terreno por muy ricos en coberturas. Pero donde si va a haber cambios importantes es
viamente son muy distintas a las de  explorar, pero en como visualizarlos y como van a llegar al cliente a través de la digitaliza-
la pequena empresa, pyme 0 autono-  tiene muchas cion. Asimismo se ampliaran con servicios colaterales que haran mas tangi-
mo. posibilidades ble el producto.



¢A quée tipo de servicios colaterales se refiere?

En ocasiones ocurre que hay coberturas que el cliente pensaba que
tenia en el seguro y no es asi. Para esos casos, Grupo DAS cuenta con una
compania de servicios, DAS Lex, que puede ofrecer este tipo de servicios. En
definitiva, queremos ser una compania de servicios legales holistica. Es decir
que, o bien por la via de un seguro o bien por la via de un servicio legal, po-
damos satisfacer las necesidades del cliente.

¢Como piensa que puede influir el mayor desarrollo de la
economia colaborativa en el seguro de Defensa Juridica?

Aunque es un terreno por explorar, sabiendo lo importante que son las
plataformas digitales para las economias colaborativas, podemos pensar que
el seguro de Defensa Juridica puede tener una parcela importante ahi. En
nuestro caso aun es una via por explorar, pero que tiene posibilidades.

¢Qué se necesitaria para crear un seguro de Defensa Juridica
para la economia colaborativa?

Es dificil decirlo porque existe poca experiencia. Habria que ver cuales
son los actores en este marco de la economia colaborativa y explorar al maxi-
mo las necesidades reales de los clientes. Ver qué estan dispuestos a tener, a
cambio de qué.

éSe puede decir que la proteccion de pagos es un potencial de
negocio para la Defensa Juridica?

Yo lo veo mas como complemento, porque asi se hace mas tangible el
seguro de Defensa Juridica. Soy de la opinion de que el seguro de Defensa
Juridica se tiene que vender por el valor que aporta y por la realidad del pro-
pio seguro. Por eso creo que, en este momento, no es importante para este
tipo de seguro.

éLa entrada en vigor de la RGPD ha provocado mas siniestros
en los seguros de Defensa Juridica?

El seguro de
Defensa Juridica
se tiene que
vender por el
valor que aporta
y por larealidad
del propio
seguro

Hablando claro

La verdad es que no. En DAS 1o
primero que hicimos fue incorporar
en el seguro de Defensa Juridica
para empresas unas coberturas pen-
sadas para todo aquello que suce-
diera en el marco de la ley de protec-
cion de datos, incluso un servicio
complementario para que las empre-
sas puedan hacer su compliance.
Pero la verdad es que no hemos de-
tectado que haya tenido mas salida
el seguro para empresas de defensa
juridica. La realidad es que las em-
presas no lo piden.

¢DAS tiene previsto sacar
algun nuevo producto de Defensa
Juridica proximamente?

Si. Se esta trabajando en nuevos
productos. De hecho, este mes segu-
ramente habra alguna novedad ali-
neada con Defensa Juridica y para el
proximo ano tendremos dos noveda-
des mas.

DAS esta realizando sesio-
nes formativas sobre defensa ju-
ridica en el ambito inmobiliario
¢Por qué se esta centrando en é1?

Hemos hecho una planificacion
muy concreta de 10 sesiones forma-
tivas sobre la defensa juridica en el



Hablando claro

PARA UN CORREDOR ES BUENO ESTAR CON UNA
ASEGURADORA INNOVADORA

“Para DAS el papel
que aporta el corredor
de seguros es muy
importante porque el
80% de nuestro
negocio esta
distribuido por ellos.
ElL 20% restante nos
llega a través de
agencias con un
negocio muy
concreto, como es el
impago de alquiler”,
afirma Adolfo
Masagué, director
comercial de DAS.
“Si hablamos de
nuevas ventas totales
de los corredores,
estariamos alrededor
del 20% de
incremento con
respecto a la
produccion del ano
pasado. Pero si nos
referimos a la
Defensa Juridica pura

no situariamos en el
7%", anade Masagué.
En su opinion, el
papel de asesor del
corredor es
fundamental porque
el seguro de Defensa
Juridica necesita un
buen asesoramiento,
precisa de un buen
analisis de las
necesidades del
cliente. Por su parte,
la aseguradora cuenta
con “un amplio
portfolio de productos
muy fragmentados y
ademas es un
proveedor holistico de
seguros y servicios.
Por lo tanto, por una
u otra via el corredor
puede dar una
respuesta al cliente.
Por otra parte, DAS se
esta posicionando en
el mercado por las

innovaciones que esta
aportando. Estamos
haciendo cosas muy
frescas, muy
innovadoras, que a lo
mejor hoy no dan el
resultado esperado,
pero que nos estan
posicionando en el
mercado porque para
un corredor es bueno
estar con una
compaiia que se esta
alineando en esta
fase de innovacion”,
explica su director
comercial.

A cambio, piden al
corredor que sea
proactivo “en la
oferta de los seguros
de Defensa Juridica.
Ademas, quieren que
asesoren y expliquen
bien al cliente las
ventajas de este tipo
de seguros”.

No hay que olvidar,
como senala Adolfo
Masagué, que
“estamos en
momentos de cambio.
Hay que hacer cosas
distintas, huir de lo
gue veniamos
haciendo y probar
cosas que hasta ahora
no hemos hecho y
que puedan ayudar en
nuestra actividad. Los
corredores tienen que
asumir que los
cambios se estan
produciendo, no solo
en el modelo de
negocio sino también
en el tema
regulatorio y eso nos
obliga a hacer las
cosas de forma muy
distinta. Nos
responsabiliza mas a
compaiias, agentes y
corredores”.

ambito inmobiliario porque DAS es
una de las empresas de referencia en
los seguros de Defensa Juridica e
impago de alquiler y, coincidiendo
con la nueva Ley de Arrendamientos
Urbanos, hemos considerado que era
un buen momento para explicar a los
corredores las novedades de laley y
las soluciones que podemos aportar
como compania especializada. De
todas formas, al margen de este ciclo
de sesiones, también realizamos ac-
ciones formativas de otro tipo.

En abril DAS relanzo6 su Pro-
grama Partners 2019 pensado
por y para el canal de medica-
cion. ;Qué finalidad tiene? ;Qué
ha de hacer el corredor para ser
seleccionado?

El programa Partners inicié su
singladura en 2016 y en 2019 1o he-
mos relanzado. Eis un programa, pen-
sado fundamentalmente para corre-
dores. Su objetivo es fidelizar al
corredor con una buena trayectoria
en DAS, presentando un conjunto de
buenos resultados para la compania.
Se trata de un plan de beneficios que
aporta una serie de ventajas en ma-
teria de productos y servicios que sin
duda ayudan al corredor a ofrecer un

S



valor aniadido a sus clientes y a la
vez a la gestion de su cuenta en
DAS.

éSe necesita un porcentaje
de crecimiento determinado
para estar en el Programa
Partners?

El Programa se regula en fun-
cion de 4 parametros en los que se
tienen en cuenta la linea de nego-
cio y los resultados consolidados
del corredor. No se trata solo de
haber crecido, sino de haber apor-
tado unos buenos resultados en
otros aspectos del negocio.

Quiero aprovechar para decir
que el programa Partners inicial
estaba bien configurado, pero con
este relanzamiento hemos acerta-
do haciéndolo mas tangible para
el corredor. Me consta que los corredores 1o estan reconociendo asi y esta
teniendo un punto de motivacion, que al final es de lo que se trata. Queremos
que aquellos corredores que aun no son partners consideren esta palanca
como una interesante posibilidad para colaborar con DAS.

Segun el ultimo Barometro de Adecose, el ramo de Defensa
Juridica ha subido hasta el tercer lugar como mejor valorado por
los corredores. {Qué opina al respecto?

Aunqgue mas lento de 1o que nos gustaria a las aseguradoras de Defensa
Juridica, los corredores valoran cada vez mas todo lo que aporta este seguro.
Evidentemente en materia de siniestros no siempre se gestionan todos como

La mayoria de
nuestros
productos con
muy modulares
y permiten
ofrecer
coberturas a
medida

Hablando claro

Nnos gustaria o espera el asegurado o
corredor, pero en lineas generales, el
78% de los siniestros tienen una re-
solucion favorable y solo un 22% aca-
ba en via judicial y en este sentido el
corredor lo esta valorando. Cuanto
mas mejoremos en esa linea, mejor
nos van a valorar. Para todas las com-
panias es bueno salir bien en la valo-
racion del trato que realizamos en los
siniestros pero para una compania de
Defensa Juridica es esencial porque
se trata de un seguro que precisa-
mente cubre que cuando haya un
conflicto se resuelva bien y rapido.

En Defensa Juridica, segun
el Barometro de Adecose, es
donde se producen las mayores
diferencias entre la aseguradora
mejor valorada y la peor (de un
4,4 aun 7,8). ;A qué cree que es
debido?

No sé exactamente a qué es de-
bido, pero entiendo que podria ser
porgue se estan valorando a compa-
nias generalistas y entidades espe-
cializadas en Defensa Juridica y el
servicio que damos unas y otras no
es el mismo.

CARMEN PENA
Foros:IRENE MEDIA



Vision de experta

Mercedes Robles, directora general
de Arrenta Quarto Pilar

El seguro de Alq
de Viviendas, un
muy PROMETED

Se puede decir que los seguros del Alquiler de
Viviendas se han convertido en la herramienta
mas eficaz de garantia del alquiler y estan
reemplazando a los habituales avales bancario
al tener todo lo necesario para poder paliar el
dafno que causa un impago. La buena marcha d
este negocio se vereflejada en el
comportamiento de su contratacion: el primer
semestre de 2019 ha aumentado por encima de
30% respecto al ejercicio anterior. Todo eso hac
que cada dia mas corredurias generalistas se
incorporen a la distribucion de los seguros de
impago de alquiler. En la mayoria de los casos
porque su cliente habitual se lo pide y en otras
ocasiones porque ven que este tipo de seguros
esta siendo cada vez mas demandado.




Arrenta QP siempre ha sido una empresa vinculada
al sector inmobiliario. Segun explica su directora gene-
ral, “hemos ido cambiando nuestra estrategia de mer-
cado en funcion de las necesidades de los profesionales
del sector. En 2012 demandaban herramientas que les
permitieran aflanzar a sus clientes, 1os arrendadores, Vv o i we anei aneb
comenzamos a centrarnos en el seguro de impago de
alquiler, estableciendo acuerdos con las principales com-
panias que lo comercializaban. Poco a poco, el seguro
fue asentandose en el mercado como producto maduro
y nuestra mision, ademas de la comercializacion, ha sido
darlo a conocer. Hoy por hoy continuamos con la forma- >
cion pero con herramientas mas modernas, COmo 10S w4

webinar, seminarios online...”.

Su especializacion en este tipo de seguros
fue una consecuencia logica para el negocio de la
empresa porque “eso te permite proporcionar el
mejor servicio, no solo a la hora de contratarlo sino
para tramitar un siniestro. Conocer a fondo las
preocupaciones de los profesionales inmobiliarios,
asi como de los arrendadores y arrendatarios, es
la clave fundamental”.

En su camino a la especializacion Arrenta,

alrenta

quarto pilar
correduria de seg
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La prima del seguro de Impago de
Alquiler se puede desgravar en la
declaracion de la renta, asi como

otros gastos que tiene que asumir
el propietario de un piso que tiene
en alquiler

como Asociacion para el Fomento del Alquiler, vio necesario la fusién con
Quarto Pilar Correduria de Seguros tras una etapa de ‘noviazgo’'. Arrenta
aportaba su conocimiento del sector inmobiliario y Quarto Pilar del asegu-
rador. “Después de b anos, la fusion era necesaria para aunar las fuerzas y
asi se hizo en 2017, con un resultado magnifico”, atestigua Robles.
Durante estos anos, Arrenta QP ha ido moldeando este tipo de seguro,
“proponiendo mejoras a las companias, que han aceptado porque conflaban
en nuestro criterio y conocimientos”, afirma Mercedes Robles, directora gene-

ral de Arrenta QP.

Vision de experta

Como correduria especializada,
el 80% de los seguros que contratan
son de impago de alquiler. No obs-
tante, cumpliendo con sus objetivos
de expansion, hace dos arios empezo
con una segunda especializacion
muy vinculada al sector inmobiliario:
los seguros Multirriesgo (Hogar,
Comercio, Comunidades, etc.) que
actualmente representan el 15%. El
5% restante pertenece a otro tipo de
seguros, como Salud, Vida, o RC.

FAVORABLE EVOLUCION

La realidad es que la evoluciéon
que esta teniendo los seguros de
Alquiler ligados a la Defensa Juridica
esta siendo “muy favorable”, segun
Robles. De hecho, por tercer ario con-
secutivo han tenido un crecimiento
exponencial debido a que actual-
mente este tipo de seguros es la
garantia mas completa para los arren-
dadores, al proporcionar la maxima
protecciéon ante posibles impagos.
“HEsta evolucion —afiade Mercedes
Robles- también se debe a la implan-
tacion en el mercado de los grandes
inversores inmobiliarios (socimis,
grandes tenedores, ‘services’, etc.)
que estan viendo que alquilar con un
seguro de impago de alquiler aumenta



Vision de experta

la rentabilidad de los inmuebles”. Ademas, todas las pre-
visiones apuntan a que el crecimiento continuara este
ano y asi lo ha demostrado el primer semestre de 2019,
que ha aumentado la contratacion mas de un 30%.

Por otro lado, desde Arrenta QP se informa de que
la prima del seguro de impago de alquiler se puede des-
gravar en la declaracion de la renta, asi como otros gas-
tos que tiene que asumir el propietario de un piso que
tiene en alquiler.

Todo eso hace que cada dia mas corredurias gene-
ralistas se estén incorporando a la distribuciéon de los
seguros de impago de alquiler. En la mayoria de
los casos porque su cliente habitual se lo pide y
en otras ocasiones porque ven que este tipo de

seguros esta siendo cada vez mas demandado.
Se puede decir que los seguros del Alquiler
de Viviendas se han convertido en la herramienta
mas eflcaz de garantia del alquiler y estan reem-
plazando a los habituales avales bancarios, ya que

Todo propietario busca que le
paguen las rentas si el inquilino

no lo hace y por supuesto que se
encarguen de todo lo necesario
para devolverle la posesion del

tienen todo lo necesario para poder paliar el dafnio
que causa un impago. “Todo propietario busca
que le paguen las rentas si el inquilino no lo hace
Yy POr supuesto que se encarguen de todo 1o nece-
sario para devolverle la posesion del inmueble con los gastos juridicos ya
cubiertos. Ademas, a ser posible, quiere cobrar mes a mes sin necesidad de
esperar a sentencia o desahucio y por supuesto que le cubran los posibles
destrozos de la vivienda. Todo esto no se lo puede dar un aval bancario y
por eso el seguro lo esta desbancando. Buena prueba de ello es la evolucion
de las busquedas que Google Trends nos muestra, donde se aprecia un gran
aumento de este tipo de garantias y una disminucién de aval bancario”,
asegura la directora general de Arrenta QP.

Es mas, en su opinién, “este tipo de seguros no solo se ajusta a las

inmueble con los gastos juridicos
ya cubiertos

necesidades de los arrendadores en
cuanto a coberturas sino también a
los arrendatarios puesto que el estu-
dio de viabilidad que se requiere de
los inquilinos es muy flexible y con
poco papeleo”.

A pesar de llevar relativamente
poco en el mercado el seguro de
Alquiler ligado a la Defensa Juridica
es un producto muy maduro y bien
definido, por lo que Robles no cree
que vaya a cambiar mucho. Aunque,
como todos los seguros, siempre
existe margen de cambios y de mejo-
ras. Por ejemplo, no hace mucho se
incluyo una cobertura ante el impago
de suministros y se aumentaron las
coberturas de defensa juridica.

ALIANZA CON OTROS CORREDORES
Como correduria especializada
en este tipo de seguros, Mercedes
Robles afirma que “el gran reto para
nosotros es la alianza con otros
mediadores. Una correduria especia-
lista en un seguro tan concreto como
el seguro de impago de alquiler puede
aportar a otro mediador un servicio
que este no podria dar sin apoyo, ya
que la aseguradora no tiene la capa-
cidad de personalizar ni dar respuesta
inmediata a las necesidades de los

S



EL NUEVO REAL DECRETO LEY
DEL ALQUILER AYUDA A
LA CONTRATACION DEL SEGURO

El incremento de Arrenta QP, se de aumentar
la comercializacion esta cumpliendo. estas garantias
de seguros de Mercedes Robles es el seguro de
impago del alquiler senala que “la proteccion del
era uno de los limitacion a alquiler”.
principales efectos dos meses de

que se esperaba las garantias
tras la entrada en  adicionales a la
vigor del Decreto fianza del nuevo
Ley del Alquiler Real Decreto Ley

Una correduria especialista en un
seguro tan concreto como el
seguro de impago de alquiler

Vision de experta

Sus acuerdos con actores del sector les han llevado también a trabajar
con un buscador como rastreator.com. Robles considera que “todo son puntos
positivos para ambas corredurias. Por un lado, Rastreator.com aporta su espe-
cializacion en el canal de venta en internet y su prestigioso nombre; y por el
otro, Arrenta QP sus conocimientos en el seguro de impago de alquiler y el
dimensionamiento y estructura necesarios para dar el mejor servicio a los
clientes, asi como la constante revision del producto y la consiguiente nego-
clacion con las aseguradoras. Como especialista en este tipo de seguros, con-
tamos con una infraestructura adecuada para proporcionar €l servicio Optimo:
un departamento de analisis de riesgos que da respuesta inmediata a los
estudios de viabilidad de los inquilinos sin necesidad de depender de la ase-
guradora; un departamento de asesoria comercial
para asesorar, formar y aconsejar tanto a profesiona-
les como a particulares; y un departamento de sinies-
tros donde se encargan de principio a fin de cada
uno de los impagos de alquiler que nos comunican,

a principios del ha dt.a]ado. a los puede aportar a otro mediador un realizando continuos sggplmlentos tanto a lps letra-
pasadP marzo proplet.anos al servicio que este no podria dar dos que llevan procedlmlentos' de desahucio como
y segin las descubierto y sin apoyo a la aseguradora que debe realizan los pagos mes a
previsiones de la (nica forma mes a los propietarios”.

clientes o profesionales inmobiliarios
en cada momento. Ya hay muchas
corredurias que han visto esta ven-
taja, pero aun hay muchos mediado-
res que no han apreciado o no cono-
cen el beneficio en este tipo de
alianzas. Tienen que saber que por
supuesto, siempre respetamos que €l
cliente es del mediador o correduria
que facilita las operaciones”.

No hay que obviar que es un negocio compli-
cado en cuanto a la suscripcion, los cambios de inquilino, el conocimiento a
fondo de las coberturas... “Este tipo de seguro tiene una contratacion mas
tediosa que el resto, ya que hay que realizar el estudio de viabilidad, esperar
a que el contrato de alquiler se firme y posteriormente emitir la poliza. Ademas,
se necesita hacer seguimiento de los estudios que se han realizado porque
tienen un periodo limitado de validez. Pasado ese tiempo sin haber formali-
zado la pdliza, hay que volver a pedir documentacion actualizada a los inqui-
linos y volver a realizar el estudio. Es decir, otra vez a empezar”, senala Mer-
cedes Robles.
CARMEN PENA
Foro: IRENE MEDINA
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El corredor tendra que
AMPLIAR SUS DILIGENCIAS
en el blanqueo de capitales

El corredor esta obligado a
denunciar sus sospechas de
que potenciales clientes
pueden estar intentando
realizar operaciones de
blanqueo de capitales a traves
de la contratacion de productos
de Vida Riesgo. Asi lo establecio
laLey 10/2010, de 28 de abril,
que el 10 de enero de 2020
tendra que reformarse para
transponer la quinta Directiva
comunitaria en la materia. Eso
supondra nuevas obligaciones
para el colectivo,
especialmente en la aplicacion
de mayores diligencias para los
clientes reforzados. Ademas
hay que tener en cuenta que la
nueva Directiva ha establecido
que las sanciones maximas
pasendel,5 a5 millones de
euros.

PymeSeguros



Desde el sector, sin embargo, la excesiva superregulacion a la que se ve so-
metido hace que los profesionales afronten los proximos cambios sin grandes al-
teraciones: “Estamos muy acostumbrados, pues desde el anno 2010 hemos tenido
que ir adaptando distintas directivas”, reconoce Pura Rubio, asesora juridica de
E2K. Ademas, considera que para los corredores no va a implicar mayores cambios:
“En Espana influye si acaso a corredores muy grandes que trabajen productos que
puedan tener un componente mayor de inversion, muy especificos y con clientes
de responsabilidad publica”.

“BEfectivamente no es que ahora nos tengamos que adaptar, sino que nos
hemos tenido que ir adaptando, porque somos sujetos obligados y hemos tenido
gue ir cumpliendo lo que nos ha marcado la normativa”, recalca Isaac Joares, di-
rector general de la correduria Joares Consultores, miembro de Espanor, por lo que
no considera que vaya a influir excesivamente en su trabajo.

Ademas, como indica Pura Rubio, a pesar de que la ley implica a todos los
corredores, incluidos los pequenios, “siempre que haya una minima inversion”, a
dia de hoy todos los profesionales identifican a sus clientes y conocen perfecta-
mente los productos con los que trabajan, por lo que no les resulta dificil cumplir
con esas obligaciones, pues lo hacen en su dia a dia.

“El corredor es quien mantiene €l contacto directo con el cliente, le conocen
muy bien. Las aseguradoras acuden a él cuando quieren tener mayor informacion
del cliente, es la persona clave”, confirma Mariela Montenegro, responsable de
Prevencioén de Blanqueo de Capitales en CNP Partners, quien destaca que la labor
de estos mediadores es importante para identificar, recabar y enviar toda la docu-
mentacion pertinente. “La mayor influencia que yo veo en la quinta Directiva es
relativa a los clientes con medidas de diligencia debida reforzada, ya que se debe
obtener informacioén adicional acerca del titular real”, asegura.

Isaac Joares coincide que en estos casos concretos se puede reclamar al
cliente documentacion extra, como la declaracién de la renta o el impuesto de
sociedades, “para solventar dudas”, pues hay que estar convencido de que los
fondos provienen realmente de la actividad que se ejerce.

"Hay estructuras muy complejas de clientes personas juridicas en las que es
dificil identificar al titular real, por lo que se requiere acudir a otras fuentes para

Fy.

Isaac Joares.

Mariela Montenegro.
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ratificar datos sobre la persona”, afnlade
Mariela Montenegro.

CLAVES PARA DETECTAR
RIESGOS

No obstante, aunque para los ca-
sos de mayor riesgo los corredores pue-
den solicitar documentacion extra a las
aseguradoras, habitualmente son ellos
los que llevan a cabo los procedimientos
pertinentes para determinar el origen de
los fondos y patrimonios. “Normalmen-
te se detecta facilmente si hay algo raro,
porque es una operacion inusual, no
facilitan el nombre de la persona o el
origen del fondo, el importe es muy ele-
vado, no se muestra interés por el tipo
de producto...”, arguye Joares.

“Los r1escates anticipados son
unas operativas sospechosas. Si un
cliente contrata una poliza de Ahorro y
€n poco tiempo realiza una solicitud de
rescate parcial o total, es una operativa
sospechosa”, afilade Montenegro.

Y, como observa el director general
de Joares Consultores, aungue sea una
correduria pequena la que lleve a cabo
el proceso, normalmente todo ese tipo
de operaciones las conocera, las detec-
tara y o se pondra en contacto con la
compania o0 no querra hacer la opera-
cion.
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Para Rubio lo més facil para las
corredurias es establecer una politica de
adhesion de clientes, “pero a la hora de
identificar también usamos mucho el
sentido comun”. “El problema surge
cuando llegan clientes que no conoce-
mos de nada, que nos solicitan una ope-
racion que difiere mucho de 1o que nos
suelen pedir o con unos importes que
sobrepasan lo que es el dia a dia de una
correduria. Entonces es cuando se apli-
can las medidas reforzadas”, subraya.

“Efectivamente hay que tener una
formacién para conocer muy bien los
productos, para calcular los riesgos, las
rentabilidades, etc.”, confirma la aseso-
ra juridica de E2K, quien, no obstante,
destaca que no todos los profesionales
estan obligados a estar formados para
vender Vida-Ahorro o Vida-Riesgo.

A ello hay que anadir que mu-
chos de los clientes son de riesgo alto
sin saberlo, como sustenta Joares, y
pone como ejemplo los que se dedican

“Con la Directiva de Distribucion de Seguros, en
materia de blanqueo de capitales también vamos a
tener que tomar unas precauciones adicionales en
los productos de Vida-Ahorro y pedir mas

“O que no le interese la rentabili-
dad que puede tener el producto”, ana-
de Isaac Joares, quien destaca que en
las corredurias pequenas se conoce a la

a la importacién / exportacion de ve-
hiculos usados, la compraventa de ma-
teriales preciosos o 1o bazares y venta
ambulante.

mayoria de los clientes, lo que supone
una gran ventaja respectos a las gran-
des, en las que trabajan con muchos
colaboradores externos, y pueden llegar
clientes que se desconocen.

informacion al cliente”. Pura Rubio

“Con ese tipo de clientes si sole-
mos ser mas exhaustivos a la hora de
identificarlos”, reconoce Pura Rubio. “La
normativa asi lo prevé”, sostiene.

Desde las companias, la responsa-

ble de Prevencién de Blangueo de Ca-
pitales en CNP Partners afirma que pro-
porcionan esa formacién a los
corredores que deban cumplir con la
normativa, porque ellos son la cara de
la aseguradora para el cliente y tienen
que estar formados. Ademas, aprecia
que esta formacion esta en constante

EL VALOR DE LA FORMACION

En cualquier caso, coinciden todos los expertos reunidos en la mesa redon-
da de Pymeseguros que los corredores especializados en productos de Vida y de
inversion deben tener formacion sobre la prevencion de blanqueo de capitales.
“Ademas es que es obligatorio para vender productos de inversion y dedicarte a
asesorar”, incide Isaac Joares, para quien es fundamental la instrucciéon continua:
“Y eso nos ayuda a aminorar €l riesgo sobre los aspectos de los que tenemos la
responsabilidad, y asi evitar muchas cosas que pueden pasar en nuestra corredu- actualizacion debido a que las tipolo-
ria. Ello nos ayuda a asesorar mejor, detectar los riesgo y aminorar la responsabi- glas y formas de criminalidad organiza-
lidad que tenemos”, asegura. da cambian.

PymeSeguros



Rubio confirma esa formacion
ofrecida por las aseguradoras, pero tam-
bién alude a una parcela propia del co-
rredor: “Esa formacién interna por parte
del corredor explicando bien a sus em-
pleados y colaboradores externos que
existe ese procedimiento y qué es lo que
tienen que hacer es realmente lo que
tiene la efectividad”, aprecia.

EVITAR PROBLEMAS

Como recuerda Rubio, la Directiva
establece que si hay indicios de que se
va a blanquear dinero existe obligacion
de denunciar. Con todo, critica que, aun-
gue la normativa de blanqueo de capi-
tales avanza en muchos sectores que
tienen determinados niveles de riesgo,
a veces se exceda en €l sector seguros
a la hora de instar a investigar donde

“La mayor influencia de la quinta Directiva es
relativa a los clientes con medidas de diligencia
debida reforzada, ya que se debe obtener
informacion adicional acerca del titular real”.
Mariela Montenegro

tiene el origen los fondos para contratar productos de Vida-Ahorro.

Mariela Montenegro, responsable de Prevencion de Blanqueo de Capitales
en CNP Partners, recuerda que cualquier situaciéon sospechosa hay que presen-
tarla al OCI, que son los que se encargan de realizar la evaluacion y autorizar que
se reporte, y se debe remitir al Sepblac (Servicio Ejecutivo de la Comisién de Pre-
vencion del Blanqueo de Capitales e Infracciones Monetarias) a través del formu-
lario de Operativa sospechosa por indicio (F19-1). Incluso a partir de la cuarta
Directiva, se cred un canal interno de denuncia por el que los empleados pueden

reportar cualquier operativa sospechosa.

Efectivamente, la asesora juridica de E2K sefiala que también se dispone de un
protocolo intermo que les obliga a cumplir la normativa. “No vamos a entrar en una
dinamica que pueda repercutir en la actividad aseguradora en general”, apunta.

Punto de encuentro

“Si hay duda, directamente no se
hace la operacion y silo vemos necesa-
rio, debemos denunciarlo para evitar
problemas”, reconoce el director gene-
ral de la correduria Joares Consultores.
“Hay que ser cautelosos con la preven-
cion del blanqueo de capitales. Si no
denunciamos, podemos llegar a tener
cierta responsabilidad, porque nosotros
podremos haber ‘supuestamente’ coo-
perado para que se pudiese llevar a cabo
el blanqueo de capitales al ser coopera-
dores necesarios. Tienes mucho mas
que perder que ganar”, sentencia.

“"Ademas del riesgo reputacional
para un corredor, por prestarse a ello”,
confirma Mariela Montenegro, para
quien la ley es muy explicita y exige que,
si el cliente no quiere dar informacion,
se termine la relacién de negocio.

Pura Rubio, asesora juridica de
E2K, reconoce que a veces el corredor
lo hace por tener una gestion integral
de su cliente, no tanto por la rentabilidad
del producto en si. Pero sostiene que la
experiencia y la actividad a la que se
dedica el propio corredor hacen que
pueda detectar en un momento dado
clientes y operaciones sospechosas.

SANCIONES MAS CUANTIOSAS
Lanueva Directiva también ha es-
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tablecido que las sanciones maximas
pasen de 1,5 a 5 millones de euros, 1o
que para Montenegro es una medida de
presion para que desde el sector de se-
guros se apliquen mayores controles.

Isaac Joares critica que sean mul-
tas “altisimas”, especialmente las san-
ciones minimas: “Las maximas estan
bien, porque se aplica cuando realmen-
te la persona lo ha hecho con todo el
conocimiento del mundo para que €l
delito suceda, pero hay muchas cosas
gue pueden ocurrir sin que el corredor
haya participado”.

Pura Rubio, sin embargo, advierte
gue son cuantias muy parecidas a las
sanciones estandar de otras normativas
de la Unién Europea que se estan tras-
poniendo, que en €l caso de las altas le
parecen adecuadas, pues anteriormente eran cantidades ridiculas para las grandes
empresas. Sin embargo, critica que, si bien el sistema de graduaciones pretende
dar cabida a esas sanciones tan extremas, para un corredor pequeno o una ase-
guradora que se dedica a ese ramo, pero que no tiene un riesgo excesivo, es de-
masiado exigente.

Precisamente, Joares cree que las Administraciones tienen que tener en cuen-
ta a la hora de sancionar que esos delincuentes son profesionales en la materia:
“"Nosotros podemos poner todas las medidas, pero no somos especialistas de tram-
pas y muchas veces nos pueden enganar. Podemos ser responsables hasta cierto
punto, pues en ocasiones los primeros enganados Somos Nnosotros”.

En este sentido, Rubio lanza una critica al exceso de celo de la normativa
con el sector seguros pues obliga a las corredurias a tener un procedimiento in-
terno que establezca las medidas de seguridad cuando cuenta con varios colabo-

“Si los corredores no denunciamos podemos llegar a
tener cierta responsabilidad, porque podremos
haber ‘supuestamente’ cooperado para que se
pudiese llevar a cabo el blanqueo de capitales al ser
cooperadores necesarios”. Isaac Joares

radores externos, aungue ninguno de
ellos trabaje Vida.

Ratifica su impresion la responsa-
ble de Prevencién de Blangueo de Ca-
pitales en CNP Partners, quien destaca
que las estadisticas de los reportes emi-
tidos por las aseguradoras en esta ma-
teria son bastante pequenas en compa-
racion con las entidades financieras,
que es donde mas se dan estos casos.

RIESGO RESIDUAL

“Hay que intentar ser cauteloso,
cumplir con la obligacion de identificar
al titular real, comprobar que la veraci-
dad de la informacion que se recibe es
total, intentar no trabajar con efectivo. ..
Teniendo esas cautelas, no tienes riesgo
CEro, Pero si aminoras mucho la respon-
sabilidad que puedas tener”, sentencia
Joares.

Efectivamente la asesora juridica
de E2K considera que si los corredores
aplican el sentido comun y realizan di-
ligentemente su funcién como interme-
diarios de entidad aseguradora para
detectar una operacion extrana el por-
centaje de riesgo de las operaciones es
residual.

Ademas, Joares constata que los
corredores primordialmente han traba-
jado con productos de ahorro y no de

S



inversion, aunque ahora por la situacion
actual y conforme se estan orientando
los productos por el sistema financiero,
nos estamos derivando a los nuevos
productos de inversion y, con ello, hay
que ir con mucho cuidado. Si siempre
hemos sido precavidos, ahora con mas
motivo”, define.

“De todas formas, con la Directiva
de Distribucién de Seguros, en materia
de blanqueo de capitales también vamos a tener que tomar unas precauciones
adicionales en los productos de Vida-Ahorro y pedir mas informacion al cliente”,
atestigua Pura Rubio, asesora juridica de E2K.

“Al cliente se le solicita el origen del fondo dependiendo del nivel de riesgo
que tenga y de la pdliza a contratar, pues se aplican las medidas de diligencia
debida para mitigar los riesgos. Pero no quiere decir que la delincuencia organi-
zada considere que las aseguradoras son mas vulnerables y se aprovechen”, apre-
cia Mariela Montenegro, responsable de Prevencion de Blanqueo de Capitales en
CNP Partners.

CRITICAS A LLA SOBRERREGULACION

Para mejorar todas las actuaciones en torno a la prevencion de blanqueo de
capitales, Mariela Montenegro aboga por que desde el sector se cuente con me-
jores herramientas tecnoldgicas, como sistemas de monitorizacion que den una
operativa real sin tantos errores como en la actualidad. Ademas, valora que la
quinta Directiva vaya a aplicar la proteccion de datos para el area de UPBC, “por-
que ahora es mas facil ir a internet y buscar el cliente, que recabar informacién a
la que muchas veces no se puede acceder por la ley de proteccion de datos”.

Pura Rubio pediria que las normativas no cargasen tanto las tintas con las
pymes y corredurias pequenias, que tienen que cumplir una ingente cantidad de
obligaciones: “De forma puntual puede ocurrir, pero como sector estamos asumien-
do muchisimas consecuencias de otras practicas que hemos visto en el sector
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financiero, y eso repercute en que este-
mos sobrecargados de obligaciones,
cuando realmente, salvo momentos
puntuales, no detectamos muchas ope-
raciones que intenten incumplir la nor-
mativa”, concluye.

Una protesta que comparten sus
companeros. Montenegro coincide en
que deberia haber una regulaciéon uni-
ficada para cada sector: “No es lo mismo
estar en el sector bancario que en el
asegurador”. Para Isaac Joares es exce-
siva la suma de todas las obligaciones
que tienen los corredores, y coincide en
que el peso de la regulacion deberia ba-
sarse en los casos que se producen en
cada sector.

“El sector asegurador en Espana
supone el 5,8% del PIB y en materia re-
putacional no hemos tenido ningun tipo
de asunto que haya perjudicado”, con-
cede Rubio. “Es uno de los sectores mas
solventes de Europa y somos de los mas
avanzados en materia proteccional, por
lo que se deberia cuidar mas al seguros
y no obligarle a cumplir mas normati-
vas”, concluye.

AITANA PrIETO / CARMEN PENA
Foros: IRENE MEDINA

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



Los corredores se AFERRAN
a Vida para crecer

El ultimo informe 'Seguros y
planes de pensiones’, elaborado
por la DGSFP con los datos de la
DEC de 2017, llama la atencion
por la mejora del negocio de los
corredores en Vida, pasando a
intermediar el 6,91% de las
primas, frente al 6,57% del afio
anterior, crecimiento que
tambien se ha apreciado en la
nueva produccion (del 5,57% al
6,09%). En No Vida, sin
embargo, la evolucion ha sido
negativa, con un ligero
retroceso en las primas
gestionadas (del 25,48% al
25,15%), mas notable en el
segmento de nueva produccion
(del 40,25% al 37,73%).

El andlisis elaborado por la Direccion General de cicios, esta vez con un incremento muy significativo del
Seguros y Fondos de Pensiones (DGSFP), que solo tiene 5,42% en comparaciéon con 2017, hasta alcanzar los 952
en cuenta la informacioén de los corredores y corredurias profesionales. El numero de inscripciones concedidas
registrados en ese organismo, destaca un nuevo creci- fue de 9b, frente a las 77 de un ano antes, por 46 cance-
miento respecto al numero de corredores personas fisi- laciones, notablemente menores que las 66 del ejercicio
cas, que mantiene la tonica alcista de los ultimos ejer- anterior.



Corredores de seqguros, inscritos en el registro de la
Direccion General de Seguros y Fondos de Pensiones en 2018

Inscritos a 2018 Inscritos a

22007 Altas Bajas IN2208
Personas fisicas 903 o5 46 952
Personas juridicas 2.375 i &7 2434
Total 3278 2N 103 3386

EVOLUCION DEL TOTAL DE CORREDORES Y SOCIEDADES DE CORREDURIA
DE SEGUROS

Se mantiene asi el cambio de tendencia que ya se
fragud en 2015, cuando se produjo la primera alza de
corredores personas fisicas en diez anos, y por segundo
ano consecutivo desde 2011 se supera la barrera de los
900 corredores inscritos.

Las corredurias prolongan su crecimiento ya que,
a pesar de que tan solo ha habido un ingreso mas que
en 2017, hasta los 116, se canceld la inscripcion en el
Registro a 57 sociedades, frente a las 108 del anno anterior.
Teniendo en cuenta las altas y las bajas producidas du-
rante el ultimo ejercicio estudiado, el numero de corre-
durias ascendia a 2.434, lo que supone una subida sig-
nificativa del 2,48%, respecto al ejercicio anterior,
cuando el crecimiento se habia devaluado hasta el 0,30%.

En términos absolutos, el numero efectivo de co-
rredores de seguros, personas fisicas y juridicas regis-
trado en la DGSFP, ha aumentado en un 3,29%, muy
superior a la modesta subida de 2017 (un 0,55%), y en
consonancia a las cifras de 2016, cuando el incremento
fue del 3,39%. En total, 2018 cerrd con 3.386 corredores
y corredurias, frente a los 3.278 del ejercicio anterior.

Mas a fondo

Mientras que en los registros de las distintas Comuni-
dades Autonomas (a excepcion de la Comunidad de
Valencia y La Rioja, que no comunicaron sus datos) se
experimento un ligero descenso, con 1.762 corredores y
corredurias inscritos (678 personas fisicas y 1.184 per-
sonas juridicas), respecto a los 1.776 de 2016.

Evolucion del total de corredores y sociedades de correduria de seguros

2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2004 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018
Comedores | 1066 SGB | 942 | 910 | S00 | 864 | 842 | B35 | 864 | 893 | 903 | 952
Sociedades _ N N ] e - . s
i 2080 2017 | 2045|2073 | 20096 2125 | 2151 | 2196 | 2243 | 2.2B8 | 2361 | 2375 | 2434
Carreduria
Tatal 3fe (2027 3.013 | 3.015 |3.006 | 3.025 | 3.015 | 3.038 | 3.078 | 3152 | 3.254 | 3.278 | 3.386

CORREDORES DE SEGUROS, INSCRITOS EN EL REGISTRO DE LA DIRECCION GENERAL DE SEGUROS Y
FONDOS DE PENSIONES EN 2018

Los corredores
personas fisicas
mantienen su
crecimiento y ya
alcanzan los 952
inscritos

En 2018 se constituyeron dos nuevas uniones tem-
porales de empresas de correduria de seguros, una mas
que en 2017, y se cancelo otra, por lo que el numero
total de uniones temporales inscritas crecio hasta las
37. También se conservaron las 14 agrupaciones de
interés econdmico de empresas de correduria de se-
guros, al no producirse ni altas ni bajas a lo largo de los
12 meses.

En cuanto a los mediadores en libre prestacion de
servicios (LPS) en los Estados del Espacio Econdémico
Europeo, 2018 cerrd con 5.965 frente a los 5.792 de un
ano antes. Reino Unido fue el pais que mas mediadores
en LPS aporto, con 2.186, seguido a mucha distancia por
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Francia (674) y Austria (611). Respecto a los mediadores
con derecho de establecimiento, se situaron en 154, cin-
CO mas que los registrados en 2017.

En referencia a los corredores de seguros domici-
liados en Espana que realizaron su actividad en libre
prestacion de servicios o en libre establecimiento en
otros Estados del Espacio Econdmico Europeo, se man-
tuvo la tendencia alcista de los ultimos anos, pasando
de 182 a 193 a finales de 2018.

VIDA VUELVE A LA SENDA ALCISTA

Segun los datos recogidos en la DEC (Documenta-
cion Estadistico Contable) de 2017 remitida a la DGSEP
(no incluye la de los corredores y corredurias que tienen
la autorizacién en las diferentes Comunidades Autdéno-
mas con transferencia), los corredores han experimen-
tado una ligera subida en Vida, pasando del 6,57% de las
primas en 2016 al 6,91% un ano después, volviendo a la
senda alcista. Mientras en No Vida ha experimentado
un ligero retroceso, rompiendo con la racha positiva de
los ultimos ejercicios (del 25,48% al 25,15%).

También las primas de nueva produccion de Vida
han sufrido un leve repunte (del 5,57% al 6,09%), mientras
que las de No Vida, han padecido el retroceso general y
han pasado de suponer el 40,25% al 37,73%.

Con la entrada en vigor del RD 764/2010 se intro-
dujeron importantes cambios tanto en los modelos a
analizar como en alguno de los conceptos tradicionales
que venian reflejandose en la informacion remitida. En
concreto y mas importante es el que se refiere a primas
devengadas intermediadas en el ejercicio, que seran las
correspondientes a contratos perfeccionados 0 prorro-

gados en el periodo de referencia, en relacion con las
cuales, el derecho del asegurador al cobro de las mismas
surge durante el mencionado periodo, netas de anula-
ciones y que han sido mediadas por el corredor de se-

Vida ha vuellto a  guros. No se incluiran aquellas primas en que el corredor
la se.nda alcista, {4 seguros hubiera intervenido bajo la direccién de otro
creciendo un corredor de seguros o de reaseguros. Por prima, debe
6,91%, mientras  gntenderse la prima comercial, neta de anulaciones, ex-
queNoVidaha  cluidos recargos e impuestos.
experimentado De acuerdo con esto, v segun la documentacion
un suave estadistico contable remitida por las aseguradoras, los
retroceso (del corredores y sociedades de correduria de seguros han
25,48% al intermediado un volumen total de cartera de
25,15%) 11.446.073.820 de euros en 2017, frente a los
11.381.471.990 de un ano antes. Si se descuenta el ne-
gocio de los corredores de reaseguros, se queda en
10.474.235.394 de euros (10.044.313.423 las corredurias
y 429.921.971 los corredores), sensiblemente por encima
de los 10.393.554.023 de euros del gjercicio precedente.
. I Red de Colaboradores .
: F“’"?‘“’ s Comisiones
intermediadas | y/44 H’-" Red prapia Colaboradores |  cobradas
vida externos
Corredores sa9197 | 2045 | 7955 | 393897976 e A 20 120 £ 991
6 9219 45 | 7955 | 3838972 35106387 818309 53321219
Eé’”“”""s 10044313423 | 2478 [ 7522 | 7054847082 | 2618910337 | 370556004 | 1234893439
E'f_m 971838426 | 1160 |88.40| 933693382 | 7521284 30623760 | 61254865
Reaseguro
TOTAL | 11.446073.820 | 23,50 | 76,50 | 8.382.437740 | 2.661.538.008 | 402.098.072 |1.349.469.523

CARTERA DE SEGUROS INTERMEDIADA VOLUMEN TOTAL DE NEGOCIO 2017



En nueva produccion, se produjo
un importante descenso de los segu-
ros intermediados por estos mediado-
res, alcanzando los 2.752.102.737 de
euros (2.638.099.298 las corredurias,
que tuvieron un acusado declive, y
114.003.439 los corredores), frente a
los 3.076.270.843 de 2016.

EL NEGOCIO DE LOS
CORREDORES

La actividad de los corredores se
centra en el negocio de No Vida, con
especial relevancia en Resto Otros Da-
nos (75,85%), OD Robos u Otros
(71,11%), Incendio y Elementos Natu-
rales (70,59%), Transportes (66,47%),
Multirriesgos Industriales (64,75%), RC
Otros Riesgos (b6,75%), Cauciéon
(55,66%), Crédito (44,26%), Otros Mul-
tirriesgos (40,24%) y Pérdidas Pecunia-
rias (31,67%), ramos en los que lideran
el volumen de primas comercializadas.
Ocupan la segunda posicion en la in-
termediacion de primas de Multirriesgo

Comunidades (32,30%), Enfermedad

(29,23%), Autos (27,82%), Multirriesgos Comercio (27,49%)
y Accidentes (25,54%). Es decir, menos en Asistencia Sa-
nitaria, Dependencia, Seguros Agrarios, RC Riesgos Nu-
cleares, Defensa Juridica, Asistencia, Decesos y Multi-
rriesgo Hogar, los corredores detentan las dos primeras
posiciones en la distribucion del resto de ramos.

Mas a fondo
Agentes Ageites | oo wxciuatvos | OBSvinculados |  Comeores | OfckBSdRlN fo e bnemet| Otros Canaies Tasal
PO RAMOS eachishios vinculados Entidad
Polizas | Primas | Polizas | Primas | Polizas | Primas | Pélizas | Primas | Péins | Primas | Pélizas | Primas | PoEas | Primas | Pofizas | Primas | Polizas | Primas
% % % = % % % % % % % ] % = % % % %

ACCIDENTES 4022 | 2EE4 | 320 179 282 | 2512 788 W20 | 14932 | 2554 | 17EBO L=k o032 005 153 144 oD 100
EMFERMEDAD 4306 | 3614 | 438 | OBO | 383 | 263 (1720 | 408 | 937 [20923 2202|2573 | 052 | 029 | 262 140 100 100
ASISTENCIA SANITARLA 2146 | 2034 | 285 .38 160,44 5,27 135 394 1000 | 1534 | 4498 | 5069 | 070 [EE:E-] 1,70 156 100 100
DEPEMDERCIA B9 | 9132 | QOO 000 nluld] lulala] 040 00 0aa Q0a | war? i 0349 oA N3 633 ] 100
TRANSPORTES 3335 (MER | 147 | Q5% | D26 | 032 | 108 | Q49 | 6124 | G647 | 250 [ WHO92 | 002 | Q0D | Q08 | 029 | 100 100
:Eﬁ;\;::j_r‘; BREMEITEE 248 (108 | 033 | 007 | 048 | 032 | 5237|1020 | NBE3 |ADED | 43 BEY | Q00 | Q0D | 0OF | GOB | 100 100
QD ROBO UQTROS W0as | 877 2006 | 172 2280 78 | 1502 | 280 | 938 i ME | B | 568 | 086 | 099 | DB 00 100
G0 SEGUROS AGRARIOS 762 | 229 | 002 | 00 | DOO | DOO | 34T | 2327 303 | 194 | 002 | 2649 | 000 | 00D | G7E3 | 3901 | 100 100
RESTO OTROS DANOS 342 | WHES on LA (RalN] QX &1, 105 | 43,27 | TR.ES 1,36 052 Chi} 0 | 002 [aial] 00 j [wln]
ALTOS 2807 | 37EE | 353 a80 2.4 278 4 54 AB3 | 26,97 | F7E2 | 10EG D | 2,540 2EBY gay | 1059 00 100
R.C: OTROS RIESGOS 4539 25281 123 | O8Y | 303 | 267 | n72 391 | 2837|5675 | 758 | 681 033 78 | 205 | 192 100 100
R.C RIESGOS NUCLEARES 302 (4900 | Q00 | QOO0 | OO0 | OO0 | 029 | OO | 376 128 |9285) 4375 | 000 | 000 | 0OT7 | 5595 | 100 100
CHEMMTO FN3 (1BH0 [0 | 4B | DOD | QOO | QB | 361 | 360 | 4426 | 352 [ 2837 | 000 | 000 | 059 | 02D | 100D 100
CALCION Fa2 | 0 | oM 001 | 1249 | 1320 | 083 | 049 | GEEE |ES66 | 1864 | 2047 | 000 | Q00 | Q13 | COY | WO 100
FPERDIDAS PECUNIARLAS o7 | 802 | 832 (1580 | 1613 | 1284 | 3176 | 2399 | 2808 | 3167 | 253 | 222 | 008 | 022 321 | C24 | 100 100
DEFEMSA JURIDICA 6709 | 3218 | 025 | 046 | 804 | N80 | 275 | 385 A0 | 1085 | 652 | 2365] 0O 001 | 823 | 170 | 10D 100
ASISTENCIA JB24 | 2088 OB B50 o] 129 042 022 105 aia | 6702 | 4570 217 1551 022 L 100 100
DECESQS 6623 (6399 | 033 | 024 74 | 482 an 302 | 254 | 230 | 2004 | 1923 | 007 | 005 | 024 | 054 | 100 100
MULTIRRESGO HOGAR 4089 [ 3982 | 133 120 | M52 | ¥.28 | 2349 | 2331 | 1375 | 1336 | 4587 | 454 | 042 | 033 374 315 00 100
MULTIRRIESGO COMERCIO 4607 | 4508 | 136 1.23 1355 | w22 | 1294 | 1000 | 2885 | 2749 | 425 ite 003 003 (40 5] (el o0 100
;ﬁg;:uinﬁﬁs 5056 | 5BE0 | 133 1.23 k1 088 | 266 | 18O | 3031 (3230 462 | 454 | OD1 | 000 | 040 | 054 100 100
ﬂléJ;F;ZI?EQQ' 48,29 | 180 121 Q51 | 367 | 126 | 1236 | 297 |3209|6475 ] 233 [ 1248 | OO | Q00 | 006 | Q02 | 100 100
OTROS MULTIRRIESGDS 5377 | 3476 | 155 147 | 034 | 028 | 230 | 383 (3093|4024 | 909 | 158 | 163 | 393 | 035 | o 100 100

CUOTA DE MERCADO.

e et En cuando a nueva produccion, los corredores li-

POR RAMOS NO VIDA deran Transportes, Incendio y Elementos Naturales, OD

2017

Robo u Otros, Caucion, Multirriesgos Industriales, Resto
Otros Danos, RC Otros Riesgos, Otros Multirriesgos, Mul-
tirriesgo Comunidades y Autos. En Accidente, Enferme-
dad, Asistencia Sanitaria, Crédito, Pérdidas Pecuniarias
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PUNTO UNICO DE INFORMACION

La DGSFP sigue la relativa a los supervisor, “es

corredurias alcanzaron 2.488.980.866 euros y los corre-
dores lograron 87.919.043 euros. Las comisiones totales
para las corredurias alcanzaron los 1.234.893.439 euros

contando con un mediadores de facilitar a los Corredoresy y para los corredores 53.321.219 euros.
Punto Unico de seguros y de consumidores el  corredurias han
Informaciéon en  reaseguros acceso a los intermediado NUEVO DESCENSO DE LOS PROFESIONALES
su web oficial inscritos en los  datos registrales primasporvalor QUE TRABAJAN CON MUCHAS ASEGURADORAS
(http://www. Registros que del mediador de 10.474.235.394 Respecto de la distribucion de la cartera de seguros
dgsfp.mineco. llevan las que les oferta o  euros, intermediada por numero de aseguradoras hay que dis-
es/Mediadores/ Comunidades intermedia un sensiblemente tinguir entre volumen total de cartera y nueva produccion.
Punto_Unico_ Autonomas con contrato, de por encima de En cuanto al volumen total del negocio, y aunque siguen
Mediadores. competencias manera que se los siendo gran mayoria los corredores y sociedades de co-
asp), en el que administrativas pueda 10.393.554.023 rreduria de seguros que trabajan con un numero alto de
se incluye la en control y comprobar que del ejercicio companias, en 2017 se ha mantenido la tendencia a la
informacion supervision de se trata de un anterior baja entre quienes colocan su negocio en 7 0 mas enti-
procedente de mediacion de mediador dades (un 79,45%
su Registro seguros y de supervisado y, Voluaien total de negotio frente al 80,25%
Administrativo reaseguros. por tanto, que N esiradtas N* corredores/sociedades de 2016). Un
Especial de El principal cumple todas ' 2016 2017 14,18% tiene co-
mediadores de objetivo de este las garantias Tres aseguradoras © menos 181 198 locado su nego-
seguros, Punto Unico de que exige la Ley Entre 4 y & asequradoras 412 441 cio entre 4 y 6
corredores de Informacion, para el ejercicio Entre 7y 15 asaguradoras 1255 1302 entidades, y un
seguros y de sus seguin el de esta e -,;.w;jl-.-..n:-.ma — e 6,37% trabajan
altos cargos, y organismo actividad”. M* Total de corredores/sociedades con 3.004 210 con es 0 Menos
actividad de cartera ik Compaﬁ]'_as_
Enlanueva

y Multirriesgos Comercio ocupan el segundo puesto por
porcentaje de primas intermediadas.

En el total de ramos No Vida, las corredurias regis-
tradas en la DGSFEP intermediaron 7.555.332.556 euros
en primas; mientras que los corredores consiguieron
342.002.927 euros en primas. En el ramo de Vida, las

produccion, el 73,55% de los corredores y sociedades de
correduria de seguros tienen puesto negocio en 7 o mas
companias (porcentaje similar al 73,563% del ejercicio
anterior), un 17,28% entre 4 y 6 aseguradoras, y un 9,17%
trabajan con tres o menos entidades.

AITANA PRIETO

S
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XXI Foro de Gestion de Corredurias de Adecose

Las insurtech pueden
APORTAR mucho
a los corredores

. M FINTECH e

., . INSURTECH
Adecose organizo, a mediados de

junio, la XXI edicién del Foro de e
Gestion de Corredurias en el que se -
debatiod sobre la digitalizacion del ‘ v
sector, la transformacioén tecnologica -
y el desarrollo de las insurtech como
claves de futuro. Alli se hablo dela

importancia de perder el miedo ala
tecnologia y a las nuevas empresas
porque pueden aportar mucho. De
hecho, son grandes oportunidades de
negocio y estan ayudando a las
corredurias a acelerar muchos Rodrigo Garcia dela Cruz,
procesos internos de innovacion.

YA FORO DE

il

Martin Navaz.

En la presentacion de la jornada, Martin Navaz,
presidente de Adecose, informo que desde la asociacion
se va a intentar “saber qué esta pasando en el mundo
de las tech. La informacién nos puede llevar a tomar
decisiones de acercarnos a ellas, puesto que son grandes
oportunidades de negocio y estan ayudando a las corre-
durias. Pero por ahora no parecen muy relevante porque
son el 12-14%".

Rodrigo Garcia de la Cruz, presidente de la Asocia-
cion Espanola Fintech & Insurtech, y experto en trans-
formacion digital, abrio el foro explicando como afectan
estos cambios al sector financiero y asegurador. Asimis-
mo dio a conocer los nuevos actores con los que se
tendra que colaborar en el futuro. De hecho proliferan
ano a ano: En 2015 solo habia unas 60 startups y ahora
hay entre 500 o 600 fintech e insurtech.




En opinién de Garcia de la Cruz, “todo lo que se
pueda digitalizar, automatizar y conectar se va a hacer.
Pero la buena noticia es que los corredores no estais
solos porque muchas tech han aparecido para ayuda-
ros”. El presidente de la Asociacion Espariola Fintech &
Insurtech sabe que el desconocimiento genera rechazo
pero apunta que “es importante perder el miedo a la
tecnologia y a las nuevas empresas porque pueden apor-
tar mucho. Las insurtech son una oportunidad para
acelerar muchos procesos internos de innovacion”.

Para el presidente de la Asociacion Esparniola Fintech
& Insurtech “hay mas capacidad de colaboracion y de
desarrollo en seguros que en finanzas. Podemos ayudar
en el desarrollo de los seguros on demand, €l tema de
health. .. Hay posibilidad de muchos nuevos productos.
También hay muchas companias generando eficiencias
internas en el siniestro, tratamiento de datos...”.

Ademas habld del Sandbox que es “un entorno
controlado o espacio seguro de pruebas para proyectos

Sandbox pero esta parada por la falta de Gobierno.

Igor Fernandez, Isidre Mensa, David Navarro y

Ricardo Sanchez.

Ana Garcia Barona.

innovadores que se encuentran en estado inicial
de desarrollo”. Estd aprobada la creacion del >> Sihay un

“Si hay un sandbox ambicioso en 2 anos se podran
generar 5.000 nuevos empleos y mil millones de euros”.

VALOR ANADIDO DE LAS INSURTECH

La primera mesa redonda ‘Innovacion y tecnologia.
El valor ariadido de las insurtech’ ahondo en la necesi-
dad de colaboracion con los nuevos modelos de negocio
nativos digitales para crear un perfil de corredor de segu-
ros que combine lo mas tradicional del negocio con las
ultimas tendencias tecnoldgicas, a fin de responder a las

sandbox
ambicioso en 2
anos se podran
generar 5.000
nuevos empleos
y mil millones
de euros

In situ

propias necesidades de un
nuevo perfil de consumidor.

La mesa fue moderada
por David Navarro, responsa-
ble de la vertical insurtech
AFEFI y CEO de Wiquot, y en
ella participaron representan-
tes de empresas especializa-
das en la distribucién de
seguros online, como Isidre
Mensa, CEO de MPM Soft-
ware; Igor Fernandez, CEO de
Segguroo; y Ricardo Sanchez,
CEQO de Clicksurance.

En el debate se puso de
relieve que estas companias
son las principales acelerado-
ras de la transformacion del
sector financiero dando un
servicio adaptado a las necesidades de los nuevos clien-
tes. Los participantes destacaron los elementos que
caracterizan la transformacion digital del sector, que
pasa por las nuevas herramientas, los medios, la cultura
corporativa y los procesos de innovacion.

Isidre Mensa esta convencido de que tenemos que
integrar los dos modelos. “Bien porque desde la corre-
duria abarcamos modelos de insurtech o bien porque
incorporemos a la correduria alguna insurtech que esté
funcionando. Nosotros desde MPM vamos a facilitar
esa conexion. Hasta ahora habia muchos acuerdos de
insurtech con aseguradora y se debe ampliar mas a los
corredores. Pero las insurtech tenéis que dejar claro
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SEIS MIL EUROS
PARA LA _
FUNDACION
ECOMAR

Tras el Foro, la
asociacion hizo
entrega en su
tradicional cena
de gala anual
del XII Premio
Adecose a la
Fundacion
Ecomar,
valorado en
6.000 euros. La

trabajar en
1999, tiene
como mision
luchar por el
estado de salud
de los mares
desarrollando
actividades de
limpieza de
costas, recogida
de residuos y

ninos.
Precisamente
esta entidad es
pionera en la
limpieza de
costas con los
mas pequenos
para que en el

Fundacion una labor de futuro sean
Ecomar, que concienciacion conscientes de
comenzo a dirigida a la importancia

Theresa Zabell de Fundacién Ecomar.

de mantener
nuestro entorno
limpio de
residuos. EL
premio lo
recibio, de
manos de Martin
Navaz, la
presidenta de la
fundacion,
Theresa Zaball.

qgué buscais del corredor y qué le aportais”.
Igor Fernandez presentd su empresa a los
asistentes al evento: “Tenemos una plataforma
para que todos los que vendan seguros pasen por noso-
tros y para que eso siga siendo asi, tenemos que aportar
valor. Hemos empezado como agregador y tenemos
trabajando con nosotros 150 corredurias, que son las que
pueden asesorar y vender”. Su mayor problema, comen-
ta, es enfrentarse al miedo de los corredores de que les

>> Las insurtech
van a ampliar

el modelo de
negocio
asegurador

van a quitar los clientes, pero ya han cerrado un acuer-
do con una asociacion de corredurias.

Ricardo Sanchez tranquilizo a los asistentes sobre
la funcion de las insurtech indicando que “las insurtech
vamos a quitaros el trabajo administrativo”. En 2 anos
han llegado a 2 millones de primas y 1.700 pdlizas al mes
y trabajan el 100% de su negocio con el canal corredores
vendiendo basicamente seguros para el movil. “Traba-
jamos con 12 acuerdos con corredurias y queremos que
sean mas”, afirma el CEO de Clicksurance.

Entre las cosas que buscan de los corredores esta,
segun Fernandez, que aporten “su vision de como llegar
alos clientes. Nosotros os ayudamos a sacar mas bene-
ficio de vuestros clientes. Con la tecnologia que aporta-
mos, ayudamos a las corredurias a vender mejor.
Queremos ser capaces de facilitar el dato necesario para
que el corredor asegure bien el riesgo”.

Mensa esta convencido de que “las insurtech van
a ampliar el modelo de negocio asegurador”.

Posteriormente se desarrolld la ponencia sobre
‘Tendencias de la digitalizacion en el sector’ por parte
de Diego Garcia, Digital Customer Intelligence Lead de
EY, especialista en transformacion digital y en la aplica-
cion de la tecnologia e innovacion para impulsar y crear
nuevos modelos de negocio en las companias. Indico
que es importante en los procesos de digitalizacion de
las empresas, las personas, la metodologia de trabajo y
la cultura empresarial.

En su opinidén, “el dato va a dar la llave a esta
transformacion. Se llevara el gato al agua el que sepa
recopilar y analizar ese dato para que sea util. El dato
te puede permitir conocer mejor el riesgo y asegurarlo

S



mejor”. Parafraseando al fundador de Amazon (Jeff
Bezos) dijo que “No se gana dinero por vender si no
por ayudar al cliente a tomar su mejores decisiones de
compra’”.

SANDBOX SERA PRONTO UNA REALIDAD

En el cierre del foro, el sandbox volvio a cobrar rele-
vancia con Ana Garcia Barona, responsable de regula-
cion de la Subdireccion General de Seguros y Regulacion
de la Direccion General de Seguros y Fondos de Pensio-
nes (DGSEP), que habld del marco regulatorio de las
insurtech y de la futura implantacion de esta innovacion
tecnoldgica en Espana. Garcia Barona recordd que a
finales de febrero se aprobd un anteproyecto de
Ley que incluia la creacion de este banco de prue-
bas para empresas Fintech, que les permitira
trabajar en un marco supervisado y regulado sin
contar con las barreras de las normas vigentes en el
sector financiero.

Por un lado, se quiere garantizar que las autoridades
financieras dispongan de instrumentos adecuados para
conseguir el cumplimiento de sus funciones supervisoras
en un ambito digital; y por otro lado, se quiere fomentar
el proceso de innovacion no poniéndole cortapisas con
los cauces que actualmente tiene la normativa.

El sadbox o espacio controlado de pruebas permi-
tira crear condiciones seguras para que puedan proba-
se innovaciones financieras de base tecnoldgica bajo
vigilancia de los supervisores y con maximas garantias
para los participantes con la participacion de los clientes
como si estuvieran actuando de verdad con estos instru-
mentos.

Diego Garcia.

>> Todo lo que
se pueda

digitalizar,
automatizar y
conectarsevaa
hacer. Pero las
insurtech han
aparecido para
ayudar alos
corredores en
estalabor
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La representante de la DGSEFP
resaltd el hecho de que se articula
con una estructura original porque
es mediante una ley y un protocolo.
“Eso quiere decir que mientras que
la ley garantiza la seguridad, el proto-
colo proporciona la flexibilidad que
requieran esos proyectos”.

Hay que presentar un proyecto
que, una vez aprobado para penetrar
en el sandbox, no estara sometido a
la legislacion de cada sector pero si

a lo establecido en el sandbox. Se hace
un seguimiento de las pruebas y de que el protocolo se
cumple.

FEl proyecto cuenta con el apoyo del sector y con el
apoyo politico de las diferentes fuerzas parlamentarias.
En Europa, seis paises cuentan con un sandbox, entre
ellos Reino Unido que trabaja con ello desde 2015. Para
los 6rganos reguladores puede ser esencial para esta-
blecer una normativa adaptada a los nuevos tiempos.
Con esta medida, Espana se suma a los paises a la
vanguardia tecnoldgica que cuentan con sistemas simi-
lares para acompanar la transformacion digital del siste-
ma financiero.

No obstante, con la aplicacion del sandbox Garcia
Barona se pregunta “¢Dénde queda la proteccion del
asegurado cuando se contrata rapidamente por una apli-
cacion de internet?”. Ademas puso en cuestion el hecho
de individualizar el seguro porque se diluye la filosofia
de compartir riesgos. Eso puede llevar a que haya cier-
tas personas que no podran acceder a los seguros.
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Angel Corada. Elena Jiménez de Andrade.

V Foro Madrid Seguro

A,

Javier Ruiz.

El cliente necesita que le
EXPLIQUEN sus necesidades

aseguradoras

El Colegio de Mediadores de Seguros de Madrid celebro a
finales de junio la V edicion del Foro Madrid Seguro, bajo el
lema ‘Mediacion y nuevos modelos de competencia'. Entre
otras cosas se hablo del escaso gasto medio que realiza el
espanol en seguros: unos 1.800 euros. De hecho, para llegar al
nivel de Italia, nos faltan 40.000 millones de euros. Para
alcanzarlos es importante el papel del mediador porque el
cliente no conoce todas sus necesidades, hay queir a
explicarselas. Algo que hacen bien los corredores y agentes.

Tras las palabras de bienvenida de Angel Corada,
gerente del Colegio de Madrid, tomo la palabra Elena
Jiménez de Andrade, presidenta de la institucion colegial
madrilefia y del Consejo General de los Colegios de
Mediadores de Seguros. Quien afirmo6 que aunque “los
mediadores también necesitamos de las nuevas herra-
mientas para ser mas agiles y competitivos, el factor
humano seguira siendo un valor diferencial en la relacion
con el cliente, donde la cualificacion y la profesionalidad
son imperativos. Nuestra capacidad de escuchar al clien-

PymeSeguros
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Alberto Ruiz-Gallardon y Joaquin Leguina. En el debate
se profundiz6 en cuestiones de indole politica como el
terrorismo, a raiz de la entrevista a Arnaldo Otegui emiti-
da en television un dia antes, de la que se critico el hecho
de que su proposito no hubiese sido trasladar contenidos
informativos sino blanquear a Otegui y Bildu como parla-
mentario y partido politico. Sobre el Gobierno espariol
indicaron que tal vez lo que se busca es la convocatoria
Ernesto Saenz de Buruaga, Joaquin Leguina y Juan Manuel Lépez-Iturriaga. de nuevas elecciones porque parece gque comienza a
Alberto Ruiz Gallardon crecer el bipartidismo de nuevo. Ademas, hablaron del
independentismo catalan y el auge de la ultraderecha
con Vox.

te y de saber cuales son sus necesidades es la mejor
manera de sacar un cuerpo de ventaja a nuestros compe-

tidores”.

Tras la intervencion de Jiménez de Andrade, Javier : : i s
Ruiz, viceconsejero de Economia de la Comunidad de -8 MODEL EVOS NMADRID SEGURD
Madrid, inaugur6 oficialmente la V edicion de Madrid ] o ; e Bk
Seguro haciendo hincapié en la importancia que tiene . - o DUGUES DE PASTRANA

el sector seguros en la economia madrilefia pues supo-
ne el 4,6% del PIB de la capital. Asimismo puso en valor
lo que aporta el canal mediador a la distribucién asegu-
radora, que se tiene que enfrentar a retos como la nueva
Ley de Distribucion, la transformacion digital y tener el
equipo humano adecuado para seguir aportando valor
a los clientes. Pero, en su opinion, “si se abordan bien,
se pueden convertir las amenazas en oportunidades para
el sector”.

La sesion inaugural del foro fue con el periodista
Ernesto Saenz de Buruaga, que realizo una entrevista a  Ernesto Saenz de Buruaga, Joaquin Leguina, Alberto Ruiz Gallardén, Elena Jiménez de Andrade, Vicente
dos a los expresidentes de la Comunidad de Madrid, Cancio,Luis Saezde Jaureguiy Cristopher Bunzl.




In situ

DIGITAL Si, PERO CON ASESORAMIENTO

Tras ese repaso por la actualidad, ambos politicos
se integraron en una mesa de debate que contd con la
presencia de Elena Jiménez de Andrade; Vicente Cancio,
CEO de Zurich Espana; Luis Saez de Jauregui, director
de Distribucion de AXA; y Cristopher Bunzl, director
general de Mutua de Propietarios.

Saenz de Buruaga introdujo en la mesa redonda el
tema del gasto medio en seguros que realiza cada espa-
nol al ano, que es de 1.800 euros. Algo que para Luis
Saez de Jauregui sigue bajo: “En Espana, las primas
suponen el 5,4% del PIB. Bastante menos que en Italia,
gue son muy parecidos a nosotros, en donde supone €l

Juan Manuel Blanco, Juan Manuel Lépez-Iturriaga, Francesc Rabassa, Juan
Carlos Mufioz, Sergio Benito, Javier Lopez, Fernando Lopez Moron y Luis Entrella

SO

|BUQUES D= PASTIANA

Ramoén Albiol, Carlos Ordoéiiez, José Ramoén Alvarez, Carlos Palos, Angel del Amo y Fermin Riafio.

El factor
humano seguira
siendo un valor
diferencialenla
relacion con el
cliente

>

8,6%". Eso refleja el déficit de primas que existe. “Nos
faltan 40.000 millones de euros para estar al nivel de
Italia”. En su opinion, para alcanzarlos es importante el
papel del mediador porque “el cliente no conoce todas
sus necesidades, hay que ir a explicarselas”. Por eso, “en
AXA no vemos a Google un competidor para el sector
asegurador”.

Para Cristopher Bunzl, “no es un problema de capi-
tal el que Google no esté en seguros”. La realidad es que
“van cambiando los riesgos” y nuestro expertise nos
permite “gestionar los nuevos riesgos”.

Sobre el tema de la venta por internet, se minimizoé
Su importancia puesto que en Autos que es el ramo que
mas se distribuye por este canal, solo se vende el 10% de
las pdlizas.Y en Salud, el 66% de las veces que se consul-
ta este seguro en Internet, se adquiere fuera de la red. En
opinidon de Bunzl, “hay seguros que necesitan asesora-
miento y no se compran por internet”. En cuanto a la
economia colaborativa, piensa que “se van a crear nuevos
modelos de negocio. Ahi tendremos que reinventarnos.

PymeSeguros



Carlos Ordoiiez.

Miguel Benito.

La clave estara en como las companiias y los mediadores
daremos asesoramiento a través de la digitalizacion”.

Jiménez de Andrade afirmo que “nuestro reto esta
en conectarnos con el cliente. Si este es digital tenemos
que estar digitalizados y adelantarnos a nuestros asegu-
rados utilizando adecuadamente los datos. Tenemos que
ser imprescindibles en la cadena de valor. Cada vez
somos mas porque €l cliente cada vez tiene mas claro
que necesita trato humano”.

Cancio, por su parte, se refirid a la velocidad a la
que esta cambiando todo, y eso “también es una opor-
tunidad para la mediacion”. Asimismo, vaticind que “en
breve, el mundo va ser completamente diferente en
Seguros personales y para pymes, mercados en los que
estamos trabajando con la mediacion”.

SOBREVIVIR A LOS CAMBIOS

A continuacion se celebraron dos workshops,
precedidos de sendas conferencias, en los que se han
analizado cuestiones relacionadas con la competitividad

<<

El sector
Seguros aporta
el 4,6% del PIB
dela economia
madrilefa
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en las empresas y las ultimas tendencias en digitaliza-
cion. El exjugador de baloncesto del Real Madrid y de
la Selecciéon Espanola, Juan Manuel Loépez-Iturriaga,
ofrecio la ponencia titulada ‘Historias de un supervivien-
te’, en la que traslado los valores del deporte al ambito
empresarial. Iturriaga hablé de como, voluntariamente
O involuntariamente nos tenemos que enfrentar a los
cambios. Eista necesidad de enfrentarnos a los cambios
cada vez es mas rapido y por eso necesitamos ser mas
flexibles. En su opinidn, “las ventajas competitivas estan
en querer afrontar esos cambios porque siempre nos
ofrece la oportunidad de mejorar lo que somos. Después
se veran los recursos y aptitudes que tenemos”. Aportd
la teoria de ‘las 3 sin’' para afrontar los cambios: sin
nostalgia, sin victimismo (es poco eficaz porque el
problema esta afuera y no podemos hacer nada) y sin
miedo.

Tras la charla de Lopez-Iturriaga, se dio paso a la
primera mesa de debate, en la que Francesc Rabassa,
director general de Ca Life; Juan Carlos Mufioz, director
comercial de Arag; Sergio Benito, director de Distribu-
cion Tradicional de Liberty; Javier Lopez Linarez, CEO
de Grupo Concentra; Fernando Lopez Mordn, director
de Desarrollo del Canal Corredores de Mapfre Espana;
y Luis Entrella, director comercial de Seguros Catalana
Occidente, moderados por Juan Manuel Blanco, director
editorial de Inese, abordaron ‘La competitividad en la
empresa’. Sobre la legislacion se dijo que aunque entor-
pece no es mala (si es un problema la sobre regulacion)
y conlleva cambios en la relacién con el cliente. Para
todos los ponentes el aseguramiento es necesario para
explicar todos los servicios que se pueden utilizar. El
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cliente esta abierto a novedades pero no a perder el buen
trato cuando lo recibe. Por eso, el mediador estara siem-
pre donde aporte valor.

LAS INSURTECH SON UNA PALANCA
DE INNOVACION

Elingeniero de Telecomunicaciones Carlos Orddnez,
que lidera actualmente la Direccion Digital para Seguros
en BEuropa de Everis, abri6 el segundo workshop titula-
do ‘Los nuevos escenarios del sector seguros’, un taller
que estuvo enfocado hacia el desarrollo tecnoldgico y la
digitalizacion.

“Las insurtech no tienen que ser vistas como una
amenaza, Sino como una palanca de innovacion”, indico
Carlos Ordoénez. Quien comentd que cada ano las asegu-
radoras invierten 4 millones de euros en innovacion. Esta
inversion se realiza en startups maduras que ya tienen
clientes. De hecho, a nivel mundial, 76 companias han
invertido o se han asociado con 268 startup y el 55% han
invertido en insurtech, fintechs o en startups relaciona-
das con la salud. Ordonez afirma que “cada vez mas, las
aseguradoras se interesan por startup que estén fuera
de su propio sector ya que buscan nuevos nichos y expe-
riencias que complementen sus productos”. Carlos
Ordonez hizo un avance del Informe Insurtech 2019 que
ha elaborado su empresa y que se publicara proxima-
mente.

Tras su intervencion, dio comienzo la segunda mesa
de debate que, moderada por Ramoén Albiol, director
general de Marketing Site y editor de SegurosTV, conto
con la participacion de José Ramoén Alvarez, director
comercial zona centro de Allianz; Carlos Palos, director

Christopher Bunzl y
Elena Jiménez de

Lola Romero y Elena
Jiménez de Andrade.

de distribucion y Ventas de Zurich; Fermin Riano, direc-
tor del Canal Corredores de Generali; y Angel del Amo,
vocal de Agentes, Comunicacion y Tecnologia del Cole-
glo de Madrid. Entre otras cosas se dijo que las insurtech
SON NuUevVos actores que estan ahi para permitirnos llegar
al cliente con nuevas formulas.

Se espera que el mayor cambio se produzca en el
seguro de Autos. De hecho se apuntaron 6 elementos
claves: autos se va a convertir en un commodity; el
cliente tiene mucha informacién y pide transparencia
y pagar lo justo por esa cobertura; personalizacion
basada en el estilo de vida del cliente; el seguro no sera
el seguro del vehiculo sino de la persona que conduce
diferentes vehiculos; estilo de vida basado en el minu-
to (seguro basado en trayectos o en minuto); y soste-
nibilidad de la economia.

Previo a la clausura del Foro por parte de Elena
Jiménez de Andrade, el Colegio de Mediadores de Segu-
ros de Madrid entrego el ‘Premio Madrid Seguro’ que,
en su tercera edicion, la institucion colegial ha otorgado
al periodista Miguel Benito, por la labor de divulgacion
que realiza en su programa ‘Todos Seguros’ de Capital
Radio.

Ya por la noche, se celebro la Fiesta de la Patrona
del Colegio de Madrid donde se entregod dos premios: el
premio Azucarillos a Christopher Bunzl, director general
de Mutua de Propietarios, por haber demostrado una
clara apuesta por la mediacion; y el de Madrilefio Desta-
cado del Ano, que lo recogio Lola Romero, directora del
equipo del Atlético de Madrid Femenino por sus meritos
personales, trayectoria profesional y actuaciones sobre-
salientes.
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2° Convencion de Newcorred
Para seguir siendo corredor se
necesitara FACTURAR unos

15.000 euros de eomisionamiento

e

‘Nuevos corredores hoy, pilares del canal manana’ fue el lema elegido parala 2° Convenciéln de ]{Emprendimiento enla
Profesion de Corredor de Seguros de Newcorred celebrada en junio. Toda la jornada se centro en la motivacion de los
nuevos corredores a los que se les aconsejo estar asociados y buscar su nicho de mercado. En cuanto a las exigencias
de negocio para seguir siendo corredor, se dijo que la nueva ley de distribucion establece la necesidad de que en dos
ejercicios consecutivos no se tenga menos de 100.000 euros de cartera. Eso supone unos 15.000 euros de
comisionamiento.




Tras tres anos y medio de su creacion, Newcorred
cuenta con 205 integrantes. De ellos, 168 miembros con
clave de corredor activa y 37 afiliados (en su mayoria
son estudiantes). Su objetivo es finalizar 2019 con 225y
llegar a los 350 en 2021. Su gerente, Alvaro Garzon, expli-
c6 que de cada 3 altas en la Direccion General de Segu-
ros y Fondos de Pensiones (DGSEFP), una ingresa en esta
asociacion. Al igual que sus asociados, su negocio
también esta creciendo. Con las 10 primeras companias
han conseguido una facturacion de 18.500.000 de euros
y trabajan con 61 aseguradoras. En este sentido, su
presidente, Jorge Campos, agradecio la ayuda que estan
recibiendo de las 25 aseguradoras con la que tienen
acuerdos pero pidid que “se dé un paso mas para que
todas las delegaciones de las companias sepan quié-

nes somos los nuevos corredores”.
Lajornada estuvo cargada de mensajes moti-

vadores para los nuevos corredores primero con
Maria Molezun, secretaria del Instituto Internacio-
nal para la Resiliencia y el Desarrollo Emocional (IRYDE)
y socia de Integrando Excellencia, que habld de ‘Coémo
desarrollar la fortaleza a través de confianza’. Entre otras
cosas, aporto los pasos que se tienen que dar para reali-
Zar una comunicacion asertiva: con estos hechos, yo me
siento como estoy emocionalmente, digo lo que necesi-
to, te lo pido, comienza la negociacion entre ambos y
ponemos limites. Ademas dijo que “en la comunicacion
hay que trabajar el no juicio, para empatizar y basarnos
en hechos constatables”.

Posteriormente se celebrd una mesa redonda mode-
rada por el periodista Javier Pena, director y presentador
del programa ‘Madrid Trabaja’ de Onda Madrid, sobre ‘El

Jorge Campos.

Maria Molezun.

Con las 10 primeras compaiiias
los asociados de Newcorred han
conseguido una facturacion de
18.500.000 de euros y en total
trabajan con 61 aseguradoras

Javier Pefia, Esther Postigo, Tomas Martin y
Maria Molezun.
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valor de la cantera para garantizar el
futuro del equipo’ en el que participo
Esther Postigo, de la Division de
Personas y Organizacion de Endesa;
Tomas Martin, miembro del Consejo
Asesor del Club Baloncesto Estudian-
tes; y Maria Molezun. Todos ellos
estuvieron de acuerdo en que es
necesario la confianza entre la empre-
say su plantilla o colaboradores. Hay
que huir de la exigencia y buscar la
excelencia. Ahora se premia la valen-
tia, que se intente hacer cosas nuevas
y con descaro porgue no existe el
fracaso, solo €l aprendizaje.

LA VOZ DE LA EXPERIENCIA

La voz de la experiencia la
pusieron Elisa Poch, socia fundado-
ra de EPG Salinas Correduria de
Seguros; Gregorio Arriscado, corre-
dor de seguros del Grupo Arriscado;
y José Ruiz, presidente de Ruiz Re
Correduria de Seguros, en la mesa
redonda sobre ‘... Cuando yo empe-
zaba como corredor/a...’, moderada
por Francisco Betés, presidente de
IMAF. Los tres dieron su version de
como empezaron hace mas de 40
anos y recalcaron la importancia de
estar en una asociacion y de buscar
el nicho de mercado adecuado.
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EL CORREDOR DISENARA )
PRODUCTOS PARTIENDO DE LA VISION
INTEGRAL DEL CLIENTE

Para clausurar el acto,
se cont6 con Rail
Casado, subdirector
General de
Autorizaciones,
Conductas de Mercado
y Distribucion de la
DGSFP, que entre otras
cosas aconsejo a los
nuevos corredores
“enfocarse en su
modelo de negocio a
futuro y no centrarse
tanto en la
competencia. EL
cliente pide productos
a medida y el corredor
tendra que disenar ese
producto partiendo de
la vision integral del
cliente”.

Ademas dijo que la
omnicanalidad no es
una cuestion solo de
las aseguradoras, sino

“también de los
corredores”. El cliente
reclama al corredor
“agilidad, simplicidad
y transparencia”. Lo
importante es
“analizar cual es el
modelo de negocio,
cuales son los
productos principales”
y, a partir de ahi,
reflexionar sobre los
diferentes medios de
llegar al cliente.
Sobre la trasposicion
de la IDD se mostro
confiado de que “en
breve” se pueda tener
una ley definitiva de
distribucion. Indico
que es un “texto
asumido por parte

de las empresas” y
destaco que hay

que esperar pocos

cambios y pocas
novedades. De hecho,
en su opinion, “en la
practica ya deberia
estar implementada
por parte de las
personas que se
dedican al mundo de
la distribucion”.
Asimismo, comentoé
que se trabajara en el
desarrollo de la ley de
la Documentacion
Estadistico Contable,
para que se tenga un
conocimiento de la
situacion del sector
por parte de los
propios mediadores.

> Ahora se premia la valentia,

que se intente hacer cosas
nuevas y con descaro porque no

existe el fracaso, solo el aprendizaje

Francisco Betés, Elisa Poch, Gregorio
Arriscado y José Ruiz.

Jorge Campos, Francisco Betés,
Eduardo Orri y Pablo Surdo.

Carlos Maldonado.

Irene Villa.

Entre las diferencia de entonces a ahora, Poch agra-
decio el hecho de que “haya muchas corredoras nuevas”
porque cuando ella empezd habia muy pocas. Ademas
senald que la clave de su éxito esta en que “apostamos
por la especializaciéon y la planificacion”.

Arriscado también destacod la importancia de la
especializacién, que en su caso les llevo al seguro rural
y agricola “tenemos 2.000 tractores asegu-
rados”, indica.

Por su parte, Ruiz Re es un ejemplo
de adaptacion a los nuevos tiempos y por
apostar por ampliar su red de colaborado-
res que desde 2011 les ha permitido tripli-

S



car su facturacion. José Ruiz seniald que “los tiempos
son distintos, ahora es basico destinar un 4-5% del
presupuesto de la empresa a las tecnologias”.

Para Elisa Poch “la innovacién es poner ideas
nuevas en funcionamiento. No hay fracasos. Si te equi-
vocas, te levantas y vuelves a comenzar”.

SOLO IMPORTA LA RENTABILIDAD

Tras el descanso del café se retomo la jornada con
una mesa redonda compuesta por consultores en la que
se hablo6 de ‘4 Qué hay de verdad y de mentira en que el
tamano es lo importante para subsistir como corredor o
correduria?’. Estuvo moderada por Jorge Campos y
participaron Francisco Betés; Eduardo Orri, consultor y
socio director de OC Consultores; y Pablo Surdo, consul-
tor y socio director de Dextra Consultores. Todos
ellos dijeron que lo realmente importante no es el
tamano sino la rentabilidad con un buen ratio por
cliente. Algo que, segun Surdo, se produce porque
“se esta aplicando una gestion empresarial que
hace aumentar el ratio de pdlizas”. Sin embargo se
comento que las corredurias grandes consiguen mayor
rentabilidad que las pequenas, aunque pueden tener
mas gastos. Betés expuso que para las pequenias corre-
durias “la media de sus comisiones esta en 45.000 euros”.
En su opinidn, el hecho de que el numero de corredores
y corredurias no se reduzca es una senal de que tan solo
“hay que buscar el hueco de negocio, que a veces surge
€n una conversacion con un cliente”.

En opiniéon de Orri, “la especializacion permite un
mejor vinculo con tu cliente”. Ademas aconsejo a todo el
que empieza que tenga “unos objetivos muy definidos,

Raul Casado.

La rentabilidad se produce
aplicando una gestién empresarial
que hace aumentar el ratio de poélizas
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crear una imagen de marca, aportar
expertise y especializacion, elegir
bien los partnersy tener en cuenta el
nicho de clientes y de productos”.

Sobre el tema del tamano de las
corredurias Campos senald que “la
nueva ley de distribucion establece
lanecesidad de que en dos gjercicios
consecutivos no se tenga menos de
100.000 euros de cartera si se quiere
mantener la clave de corredor. Para
los que acaban de iniciar esta profe-
sion se les concede tres anos pero
Como es necesario incumplir el
requisito dos anios seguidos, estaria-

mos hablando de un plazo de b
anos. ksa cartera supone unos
15.000 euros de comisionamiento,
algo bastante razonable. Invito al
sector a que se apoye en esa cifra
como referencia”.

Posteriormente Irene Villa, dio su vision de vida con
la ponencia ‘Saber que se puede’ y habld de la impor-
tancia de estar motivado para alcanzar nuestro objetivo.
Porque como dijo Mandela, “Todo parece imposible
hasta que se hace”.

Como colofén al acto se entregaron los premios al
meérito emprendedor Newcorred 2019 que recayeron en
Gregorio Arriscado, corredor de seguros con clave FO0O01
en la DGSFP; y en Carlos Maldonado, ganador de la 32
Edicion de Master Chef y duefio del restaurante Raices
en Talavera de la Reina.



EMPRESA SEGURA

Jque no se obtiene retorno del ahorro,
se pierde un porcentaje equivalente a
la tasa de inflacion.

Afortunadamente, existen otras
opciones de inversion mas alla de los
clasicos depdsitos si queremos renta-
bilizar lo ahorrado.

Invertir en tiempos
de TIPO CERO

En 2019 mas de 800.000 millones de euros estan en

cuentas y depdsitos porque el ahorrador intenta evitar el [RZEF IV LR BINN O
riesgo a toda costa. Pero, dependiendo del perfil y La estrategia de inversion debe
experiencia, se puede recurrir al asesoramiento de un tener en cuenta dos aspectos funda-

. yqs s mentales: EN QUE se invierte: conocer
experto mediador de seguros que, en base al analisis de bien los productos v el nivel de riesgo

su cliente, pueda ofrecer las soluciones que mas se asociado, v saber cuando se va a poder

adapten a los objetivos de cada inversor..

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

Desde que en 2016 el Banco Central Europeo fijara los tipos de interés en
el 0%, no dejamos de escuchar que son malos tiempos para el ahorrador.

Es innegable que los depdsitos y cuentas remuneradas que, anos atras,
reportaban interesantes retornos a los ahorradores mas conservadores, han
desaparecido.

Todo apunta a que esta tendencia va a continuar estructuralmente en el
tiempo. Sin embargo, en Espafia confiamos mayoritariamente los ahorros a ese
tipo de productos. En 2019 mas de 800.000 millones de euros estan en cuentas
y depositos. El ahorrador intenta evitar el riesgo a toda costa. Pero la falsa
creencia de que en los depositos no se pierde dinero tiene un precio. La infla-
Cion, estabilizada entorno al 2%, juega en su contra, haciendo que el valor de
sus ahorros disminuya y, por tanto, pierda poder adquisitivo. Cada afio en el

disponer del capital y en qué condi-
ciones; y COMO se invierte: hacerse
de manera diversificada y gradual en
el tiempo, no invirtiendo todo de golpe,
contribuye a disminuir €l riesgo.

Dependiendo del perfil y expe-
riencia, se puede recurrir al asesora-
miento de un experto mediador de
seguros que, en base al andlisis de su
cliente, pueda ofrecer las soluciones
que mas se adapten a los objetivos de
cada inversor.

En la actualidad existen produc-
tos de seguros que cubren todos los
perfiles de rentabilidad / riesgo. En
AXA, se cuenta con Asigna, una uinica
inversion con multiples opciones. Se
trata de una solucion para inversores
gue quieren construir su patrimonio a

PymeSeguros



medio-largo plazo en Fondos de Inver-
sion con liquidez inmediata. Permite
gestionar de forma dinamica la inver-
sion, seleccionando una cartera total-
mente personalizada segun el perfil de
riesgo, con la tranquilidad de saber

La inflacion,
estabilizada
entorno al 2%,
juega en contra
de los depdésitos
hacieno que el
valor de los
ahorros
disminuya y, por
tanto, pierda
poder adquisitivo

que los fondos de inversion estan gestionados por gestoras internacionales de
reconocido prestigio. El producto también es adaptable para la Prevision Social
Colectiva de la empresa y sus directivos, tanto empresas pymes como Nno pymes.

Y para aquellos clientes que todavia no se atreven a dar el salto a este tipo
de productos, Asigna cuenta con el servicio de cobertura iProtect: una solucion
que protege el 85% de la inversion, de tal manera que protege las ganancias
ya obtenidas en el tiempo, limitando las posibles pérdidas. El servicio iProtect
esta disponible para una amplia oferta de fondos de inversiéon y también para
carteras modelo. La contratacién de esta protecciéon es opcional, pudiéndose
activar o desactivar en cualquier momento.

El ahorro es el pilar financiero de muchas familias. Asimismo, existe una
clara necesidad de ahorrar para la jubilaciéon. Las decisiones asociadas al ca-
pital no se deben tomar a la ligera. A muchos ahorradores les da respeto inver-
tir en bolsa pues consideran que estan poniendo en riesgo su patrimonio. Esto
no tiene porqué ser asi recurriendo a un mediador profesional que asesore a
su cliente..

Know You Can
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‘“‘) Riesgos de empresa

BLOCKCHAIN y el sector asegurador

Blockchain tiene un gran potencial para el sector asegurador. De hecho, algunos
estudios apuntan a que en 2027, aproximadamente el 10% de la economia mundial
estara directamente relacionada con ella. Entre sus usos estan los contratos
inteligentes, que se auto-ejecutan cuando se cumplen las condiciones prefijadas en
su programacion. Cuando la plataforma conectada a Blockchain confirma el evento,
el asegurado recibe la indemnizacion contratada de manera directa, sin que tenga que
iniciar la reclamacion. Esto va a suponer que las tramitaciones van a ser mucho mas

Javier Contin, director de Innovacién en rapidas y con menos incidencias para todos los intervinientes: clientes, aseguradoras,
mediadores, peritos, reaseguro, etc.

No es facil encontrar una definicién clara de Blockchain,
ya que la “cadena de bloques” es un concepto muy distinto a
cualquier cosa que hayamos conocido hasta ahora. Una de las
mejores explicaciones se la escuché a Alex Preukschat (Alian-
zaBlockchain.org): es una red de computadoras que se comuni-
can entre si, integrando entre ellas una base de datos segura, a
través de una serie de reglas o protocolo comun. Funciona sin
validacién centralizada, sino por consenso. Un ejemplo conoci-
do es Bitcoin, una criptomoneda que no necesita de la interven-
cion de bancos centrales ni administraciones publicas para
operar, ya que funciona gracias a una contabilidad publica com-
partida y en la que todas las transacciones confirmadas se in-
cluyen en la cadena de bloques.

Otros usos son los contratos inteligentes, que se auto-eje-
cutan cuando se cumplen las condiciones prefijadas en su pro-
gramacion. Cuando la plataforma conectada a Blockchain con-
firma el evento, el asegurado recibe la indemnizacion contratada

de manera directa, sin que tenga que iniciar la reclamacion.

Nos encontramos por tanto ante contratos automaticos que
funcionan con base en el principio if-then (si-entonces) con la
consiguiente desintegracion vertical y una clara aplicacion en el
sector seguros, fomentando en lo que se refiere a producto, los
Seguros peer to peer o seguros colaborativos y los microseguros.

Esto va a suponer que las tramitaciones van a ser mucho
mas rapidas y con menos incidencias para todos los intervinien-
tes: clientes, aseguradoras, mediadores, peritos, reaseguro, etc.
Y todos sabemos que el tiempo de gestiéon es dinero y que ese
ahorro podra repercutirse en un ahorro de primas y un aumento
de prestaciones.

BLOCKCHAIN TAMBIEN SERA UTIL
EN LA CONTRATACION DEL SEGURO

Pero no solo tiene aplicacion en el momento de tramitacion
de un siniestro. La gestion del propio contrato de seguro es un
quebradero de cabeza para companias, mediadores y tomadores.

PymeSeguros



Recabar la identidad de tomador y asegurado, los consentimien-
tos adecuados, la aceptacion de las clausulas de proteccioéon de
datos, la informacién de perfilado de riesgo etc. es una ardua tarea
en la que el margen de error es todavia muy alto, por lo que una
tecnologia que da certeza en cuanto a la informacion y la identi-
dad va a ser clave en este momento de la relacion entre industria
y cliente.

Otra aplicacion clara en nuestro sector se da en la preven-
ciéon y deteccion del fraude. La gran mayoria de los siniestros
declarados son reales, pero hay quienes intentan obtener una
indemnizacion ilicita falseando informaciéon. Blockchain permi-
te garantizar las transacciones que tiene registradas, predecir
actividades fraudulentas y mejorar la colaboracion entre com-
pafiias, evitando por ejemplo mas de una reclamacioén por un
mismo siniestro.

En el reaseguro, el flujo de informacién es clave en un pro-
ceso que actualmente es complejo y en el que intervienen multi-

La tecnologia
Blockchainvaa
ser de utilidad al
proporcionar una
red simplificada y
segura para el
intercambio de
informacion entre
las partes, ya que
esta se actualiza
de manera
inmediata

BLOCK CHAIN

ples actores sin un unico modelo estandarizado. La tecnologia
Blockchain va a ser de utilidad al proporcionar una red simplifi-
cada y segura para el intercambio de informacién entre las partes,
ya que esta se actualiza de manera inmediata, algo clave para la
eficiencia y la seguridad de la actividad reaseguradora.

¢.Cuando comenzaremos a percibir en el sector las venta-
jas de Blockchain? Parece evidente que estamos en una fase
temprana del desarrollo de esta tecnologia, pero algunos estu-
dios apuntan a que en el afio 2027, aproximadamente el 10% de
la economia mundial estara directamente relacionada con ella.
Las aseguradoras tenemos que apostar por innovar en tecnolo-
gia, procesos y productos basados en Blockchain, en colabora-
ciéon con Startups, reaseguradoras y mediadores, consiguiendo
beneficios para el asegurado basados en la comodidad, la rapidez
y el ahorro, aportando valor en elementos mas visibles para el
cliente y evolucionando nuestro modelo de negocio.

Asistencia en Viaje

Disfruta del Mundo

INTERNATIONAL
SOS

WORLDWIDE REACH. HUMAN TOUCH.




Productos

Nueva modalidad del seguro Multirries go para maquinaria agricola

Mapfre ha lanzado una modalidad
nueva de su seguro Multirriesgo para
maquinaria agricola, que incluye
mayores coberturas para tractores,
aperos y cosechadoras de cereales.
Entre ellas destaca la proteccion de los
dispositivos tecnologicos y
electronicos de la agricultura de
precision como los GPS incorporados
en estas maquinas.

Ademas, entre otras cobertu-
ras que ofrece este producto
destaca la indemnizacion a
valor de nuevo los 2 primeros
anos para tractores, gastos
de remolque, compensacion
econdmica por inmovilizacion
de la maquina asegurada y
los danos a las mercancias
transportadas, entre otras
muchas garantias.

RC para vehiculos de movilidad personal

Generali ha lanzado un nuevo seguro de Responsabilidad Civil destinado a asegurar vehiculos de movilidad personal
como patinetes y bicicletas eléctricos que permitira a los propietarios estar protegidos frente a dafos, tanto
corporales como materiales, causados a terceros en los incidentes que puedan derivarse de su uso particular.

Ademas de esta cobertura principal, el seguro también garantiza la utilizacion
de los mismos por el conyuge o sus descendientes mayores de 16 afnos, asi
como los gastos de defensa juridica en caso que sean necesarios.

El seguro de Responsabilidad Civil para vehiculos de movilidad personal de
Generali permite asegurar patinetes y bicicletas eléctricas que cuenten con
la debida homologacioén por parte del Ministerio de Industria, no superar la
velocidad maxima que establezca la regulacion estatal, autonomica y local,
ser monoplaza y tener un peso inferior a 50 kilos en caso de patinetes y de 40
kilos si es una bicicleta. Para suscribir la pdliza el asegurado debera ser ma-
yor de 16 anos.
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La campana de Decesos de DKV ofrece hasta un 20% de descuento

DKV acaba de presentar su nueva
campana en el ramo de Decesos que
estara vigente hasta el 31 de octubre.
‘DKV Protecciéon Familiar' se puede
contratar con un descuento inicial
del 20% el primer afo y porcentajes
decrecientes para los tres afos
siguientes.

Con ‘DKV Proteccion Familiar’' las familias
contaran con toda la ayuda que necesiten
en esos momentos dificiles. DKV pone a su
disposicion uno de los mejores servicios
funerarios del mercado con una amplia
gama de coberturas, algunas muy novedo-
sas, como el testamento online y el borrado
de la huella digital, que incluye: cancela-
cion de las cuentas de correo electronico
del asegurado; solicitud de su baja en re-
des sociales 0 cambio a cuenta conmemo-
rativa; tramitacion de la baja o traspaso de
blogs y webs del difunto, perfiles en foros,
chats o0 paginas de busqueda de pareja; y
eliminacion o traspaso de archivos alma-
cenados en la nube.

Desde la entidad aportan razones para re-
comendarlo: Asistencia familiar; asistencia
psicoldgica presencial y/o telefénica a la

familia por psicologos especialistas en due-
lo; asistencia psicologica especializada en
cuidados paliativos; repatriacion al pais de
origen para residentes extranjeros; asesoria
juridica telefonica para solucionar dudas en

cuanto a la sucesion y tramites
juridicos y legales; elaboracion
gratuita del testamento y borra-
do de la huella digital; amplio
limite de asistencia mundial en
viajes; acceso al DKV Club de
Salud que ofrece servicios meé-
dicos de salud y bienestar a
precios reducidos asi como co-
bertura dental (opcional); Eco-
funeral (DKV es la Uinica asegu-
radora que ofrece este servicio);
asistencia para mascotas con la
contratacion del pack Asistencia Plus (op-
cional); ademas no tiene carencias y es gra-
tis para menores de cuatro anos.

Maés informacién en dkv.es/proteccionfa-
miliar

La tranquilidad
de tenerlo
todo resuelto

DKV Proteccion Familiar

j¥ mas dtos. hasta 2022!

DIV Seguros




Productos

RC Profesional especializada en
gabinetes tecnicos y despachos
profesionales

La agencia de suscripcion Ayax ha introducido en el mercado un
nuevo seguro de Responsabilidad Civil Profesional, disponible para
mas de 400 actividades profesionales, especializado en gabinetes
tecnicos y despachos profesionales.

Este producto esta diseniado para
dar las coberturas de RC Profe-
sional, RC General de Explota-
cion, RC Productos, pérdida de
documentos, vulneracion del se-
creto profesional, difamacion,
costes de investigacion, RC Pa-
tronal, Ley Organica de Protec-
cion de Datos e inhabilitacion
profesional. Ademas, ‘Ayax Res-
ponsabilidad Civil Profesional’
ofrece la posibilidad de cobertu-
ra en primer y segundas capas a
colegios profesionales

Ademas, permite contratar en
una unica poliza las coberturas de defensa juridica, reclamacion de danos y
ciberriesgo.

Por ultimo, desde la agencia de suscripcion se destaca que todo el proceso de
suscripcion se realiza por medio de la plataforma electronica de Ayax, 1o que
facilitara las labores de cotizacion y contratacion de toda la red de corredores
y corredurias que operan con ella.

ll 1 REALE

D&O0 OPTIMUM

;rﬂ f

Un D&O para proteger el
patrimonio de directivos
y administradores

Reale Seguros ha lanzado ‘Reale D&O
Optimum’, dirigido tanto a administradores
como a directivos de empresas, parala
proteccion de su patrimonio y el de la
compaiia a la que representan frente a
posibles reclamaciones de terceros.

‘Reale D&O Optimum’ ofrece la posibilidad de
contratar sumas aseguradas Superiores con cober-
turas y sublimites mas amplios en Responsabilidad
Tributaria, Responsabilidad Concursal, Sanciones
administrativas, Gastos de Emergencia, Gastos
Extradicion, Gatos de Privacion de bienes, Gastos
de Asistencia Psicoldgica, Inhabilitacion profe-
sional o Gastos de Defensa a la sociedad por
Responsabilidad penal, entre otros.

Este producto esta orientado a empresas de has-
ta 30.000.000 euros de facturacion y que cumplan
la normativa de contratacion.



Productos

Proteccion de las pymes y autonomos
ante los riesgos ciberneticos

Allianz Seguros ha lanzado ‘Allianz Cyber Plus’, una solucion
aseguradora para proteger a pymes y autonomos de los peligros
ciberneticos.

‘Allianz Cyber Plus’ ofrece cuatro modalidades: basico, 6ptimo, extra y ampliado.
Todas ellas con servicios de proteccion y servicios basicos y que se diferencian
por los limites de indemnizacion de RC.

Este producto proporciona elementos esenciales de seguridad informatica, como
la aplicacion antisecuestro, informes de vulnerabilidad o formacion en seguridad
informatica para los empleados, ademas de una estrategia legal preventiva. ' PymeS, guros.com
Si el asegurado se enfrenta a un incidente cibernético, dispone de una plata-
forma de asistencia 24 horas. A partir de ese momento cuenta con un elenco
de servicios que complementan las coberturas de responsabilidad civil y que
contemplan desde la certificacion forense (peritaje informatico sobre €l inci-
dente sufrido, con
validez juridica) al
“disaster recovery”’
(plan de recupera-
cion de las funciones
normales del nego-
cio), el asesoramien-
to legal por ciberex-

Uche startups espafiolas presemtan ses
wyectin en Salicon Y alley

torsiéon (defensa e

juridica frente al au-
tor del delito) o el bo-
rrado de la huella di-
gital, entre otros.




Productos

Responsabilidad Civil para drones

Seguros Bilbao ha lanzado al mercado un seguro de
Responsabilidad Civil para drones. Con €l se cubren los
posibles dafios, personales o materiales, a terceros que
se produzcan por el uso recreativo o domestico de los
drones (vehiculos aéreos no tripulados).

La cobertura de Responsabilidad Civil de este producto establece
un minimo de 150.000 euros por siniestro y ano, aunque esta pro-
teccion se puede ampliar hasta los 1,5 millones de euros. Asimis-
mo, en el caso de los danos generados a personas, el maximo son
300.000 euros por victima.

Para poder disfrutar de la proteccion que ofrece este seguro, el peso
del dron debe ser inferior a los 20 kilos, ademas de indicar los datos

identificativos del dron y del operador (la persona que hara uso del
mismo). Asimismo, €l cliente que disponga de dos drones de carac-
teristicas similares podra incluirlos en la misma poliza.

No estan cubiertos por este seguro los danos ocasionados por la
participacion del dron en competiciones o espectaculos ni por la
realizacion de actividades de fumigacion; lucha contra incendios
o0 busqueda y salvamento.

Un seguro para
coches y motos clasicas

Mapfre ha creado un seguro para dar cobertura a los cochesy
motos clasicas (de mas de 25 afios de antigiiedad y en perfecto
estado de conservacion). La pdliza esta dirigida a clientes que
tengan un coche o moto con estas condiciones y que dispongan
ademas de otro vehiculo de uso habitual.

Mapfire ofrece una cobertura de la responsabilidad civil, defensa juridica,
rotura de parabrisas y lunas y asistencia en viajes, entre otras cosas.

El seguro puede contratarse a partir de 105 euros para coches y 87 euros
para motos, dependiendo del grado de antiguedad de 1los mismos.

PymeSeguros
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Responsabilidad Civil para patinetes y bicicletas electricas

Reale Seguros ha lanzado un nuevo producto para vehiculos de

movilidad personal (VPM), que cubre la propiedad y uso particular de L‘R E‘A LE RC l _.aa ! E‘

patines electricos Tipo A con velocidad hasta 25 Km/h y 25 Kilos de

peso y la propiedad y uso particular de bicicletas eléctricas con PATINETES Y BICIS ELECTRICAS

potencia nominal de hasta 250W y 25 Km/h. y

Ademas se da cobertura a los eventuales danos personales y materiales causa-
dos a terceros, asi como los Gastos de Defensa y Fianzas.

Es importante recordar que el uso y circulacion con este tipo de VMP debe ser
conforme a la regulacion que para su uso se establezca a través de las autori-
dades competentes y atendiendo a las normas del ordenamiento juridico vial.
De forma general se podra contratar una suma asegurada de hasta 150.000 eu-
r0S siniestro/ano con opciéon de valorar importes superiores.

‘Europa Va_]_or V” Uuna nueva EuropaValor V' ofrece al inversor la posibilidad de participar en

las rentabilidades de los mercados financieros disfrutando de la

emlS]-én de PrlmaCt]-va tranquilidad de obtener el 100% del capital a vencimiento. Se tra-
referenciada al Eurostoxxso ta de una opcion de inversion a b anos con generacion de un

cupoén a vencimiento del 3%, y ademas, de un cupén adicional
anual del 1% siempre que el Eurostoxx 50 se
encuentre por encima de su valor inicial en
cada fecha de observacion.

En la fecha de vencimiento, 30 de octubre
de 2024, el inversor recibira el 103% de su
valor inicial mas la suma de los posibles cu-
pones anuales obtenidos. Se podra alcanzar
a vencimiento, si se generan todos los cupo-
nes adicionales, un 108% de su valor inicial.

AXA halanzado una nueva emision
de Primactiva Plus: ‘Europa Valor V',
una opcion de inversion
referenciada al Eurostoxx 50 (indice
que aglutina a las 50 empresas mas
grandes de la zona euro), y que se
comercializa hasta el 22 de octubre
o hasta agotar la emision.




Productos

Pelayo ha lanzado
una nueva gama de
productos de Hogar,
un desarrollo que ha
sofisticado la
seleccion deriesgos con medidas que orientan la
contratacion y el control sobre la suscripcion. Un producto
que sale al mercado con nuevas garantias
particularizando las existentes e incorporando una gran
flexibilidad de composicion de la oferta en funcion de las
necesidades del cliente.

Nueva gama de Hogar
mas flexible

La nueva gama de hogar de Pelayo se compone de un producto
Basico, un producto Plus y un producto Premium, lo que permitira
a la aseguradora mejorar su posicion competitiva.

FEl producto béasico ofrece las garantias esenciales para proteger el
hogar. En el producto plus se mantiene una oferta completa para
competir en los segmentos mayoritarios del mercado, incorporan-
do garantias tan relevantes como el Desatasco sin danos, Protec-
cion Juridica en la vida particular o la Proteccién a menores.
Finalmente, el producto premium se posiciona para competir en el
segmento de clientes mas exigentes, incorporando nuevas garantias
como la Fontaneria urgente sin danos, el Todo Riesgo accidental y
la Reparacion de smartphones o tables. Todo ello manteniendo la
garantia de nivel de servicio al cliente que supone el compromiso a
tiempo que Pelayo tiene en sus pdlizas, por el que si no cumple con
lo pactado regala la siguiente anualidad del seguro.

Fondo de inversion en empresas
que promueven la inclusion de
personas con discapacidad

Mapfre y La Financiere Responsable han lanzado al
mercado un fondo de inversion en empresas que
promueven la inclusion de personas con
discapacidad. Desde la aseguradora se afirma que “es
el primer activo que se lanza en el mundo con estas
caracteristicas’.

El‘Mapfre Inclusion Respon-
sable’ combina la busqueda
de rentabilidad financiera
con el impacto social. Inver-
tira exclusivamente en em-
presas comprometidas con el
mundo de la discapacidad.
La finalidad del fondo es de-
mostrar empiricamente que
la inclusion de las personas
con discapacidad en las em-
presas es rentable: de hecho,
la simulacioén histérica que ha realizado el equipo gestor del
fondo pone de manifiesto que en los ultimos cinco anos la
cartera de empresas seleccionadas por su promocion de la
inclusién seria cuatro veces mas rentable que el mercado en
conjunto. El fondo se esta comercializando ya en Francia, y
después del verano estara disponible para el resto de los in-
Versores europeos.
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Ahora tienes un 20% mas
de razones para ofrecer
DKV Proteccion Familiar

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

y psicoloégica ademds de otras muchas ventajas.

iToda una oportunidad que te ayudard a aumentar tus ventas!

Sujeto a condiciones.

Mucho que cuidar

D ECV Seqguros




Al dia economia

El Tribunal de
Cuentas dice que la
falta de regulacion
retrasa
compensaciones por
accidentes de trabajo

El Tribunal de Cuentas ha criticado que la ausencia de la
regulacion normativa adecuada para la gestion, el
control y seguimiento de los recargos derivados de
incumplimientos en materia de seguridad e higiene en
el trabajo retrasa su tramitacion y ejecucion, segun
informa Europa Press. Asimismo, se pide la
actualizacion de las tablas de mortalidad, ‘congeladas’
desde 2000, ante posibles desfases en los recargos a
costa de la Seguridad Social.

Estos recargos sobre las prestaciones econdémicas derivadas
de accidente de trabajo o enfermedad profesional, entre un 30%
y un 50% en funcion de la gravedad de la falta, se reconocen por
parte de la Inspeccioéon de Trabajo en favor del trabajador en caso
de responsabilidad empresarial. Pero no existe una normativa
que determine un baremo al que ajustar el porcentaje de aplica-
cion en cada supuesto especifico.

Segun el Tribunal, existe es un criterio técnico interpretativo
de la Direccion General de la Inspeccion de Trabajo que trata de
evitar posibles valoraciones subjetivas que podrian provocar
consecuencias economicas negativas en la empresa infractora.

E128,7% de los autonomos subiria la base de cotizacion

ala Seguridad Social si mejoraran las prestaciones a las
gue tienen derecho, segun se desprende del informe ‘El
trabajador autonomo ante la prevision social’ realizado

por ATA para Fundacién Mapfre.

Uno de cada tres autéonomos, a favor
de subir su base de cotizacion si
mejoraran las prestaciones

El estudio refleja que el 86% de
los auténomos cotiza por la base
minima, que en 2019 es de 944,40
euros/mes. Sin embargo, el 37,9%
del colectivo se muestra predis-
puesto a subir su base de cotiza-
cion, de los que el 28,7% senala que
lo haria si mejoraran las prestacio-
nes que ofrecen al colectivo.

Frente a esto, el 38,2% de los
autonomos senala la falta de ingresos como principal motivo
para no subirse su base de cotizacion y un 13,2% prefiere inver-
tir el dinero en la contratacion de planes privados

Uno de cada dos auténomos — el 54,9% — creen no tener un
conocimiento suficiente de las prestaciones que les generan sus
cotizaciones a la Seguridad Social y unicamente uno de cada
tres autonomos — el 33,7% — considera que sabe lo basico. Tan
solo el 3% de los auténomos considera que tiene un amplio cono-
cimiento de las prestaciones a las que tiene derecho por ser
auténomo y cotizar a la Seguridad Social.
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El Tribunal Supremo anula las
costas si se pleitea con Hacienda

El Supremo ha decidido anular las costas en los procedimientos tributarios
que creo la Hacienda de Montoro por considerarlas una “tasa’ o “‘sancion”, asi
se informa en una noticia publicada por el diario Expansion.

Fl Supremo ha anulado las costas en
los procedimientos tributarios, con lo que
los pleitos con Hacienda seran gratis a par-
tir de ahora. Asi lo ha establecido el Tribu-
nal Supremo (T'S) en una sentencia que da
la razoén a la Asociacion Espanola de Ase-

sores Fiscales (Aedaf) y anula el articulo
51.2 del Real Decreto 1073/2017, que aprobd
la Hacienda de Cristdbal Montoro en 2017.

E1TS no discute la improcedencia de
las costas en si mismas, que en todo caso
podrian ser objeto de cuestion de constitu-
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cionalidad. Hacienda las cuantificdé en un
porcentaje del 2% de la cuantia de la recla-
macion, con un minimo de 150 euros para
las reclamaciones o recursos resueltos por
organo unipersonal y de 500 euros para los
que se resuelvan por 6rgano colegiado. En
caso de reclamaciones de cuantia indeter-
minada, las costas se cuantificarian en las
cuantias minimas referidas.

La Ley General Tributaria establece
que el procedimiento econdémico-adminis-
trativo sera gratuito, pero que puede regu-
larse que haya costas para los casos que se
estime oportunos.

Trabajo multara a las empresas que
contraten asesoramiento en
proteccion de datos “a coste cero”

La Agencia Espaiiola de Proteccién de Datos (AEPD)
ha alertado a pymes y auténomos de los riesgos de
contratar los servicios de adecuacion a la normativa de
proteccion de datos a empresas que la ofrecen a coste cero.

A esta llamada de atencion, una reivindicacion que ha aban-
derado Mar Espana, directora de la AEPD, desde hace anos, se
une la Asociacion Profesional Espanola de Privacidad (APEP)
desde la que valoran positivamente la campana de la Agencia
contra las practicas “LOPD a coste cero”, financiadas fraudulen-

tamente. El fraude conocido como “coste cero”
consiste en ofertar servicios para que las
empresas se amolden a la normativa de
proteccion de datos, a un precio muy bajo
o de forma gratuita. El fraude es que se abo-
nan mediante fondos destinados a formacion
para trabajadores.

A partir de ahora, la Inspecciéon de Tra-
bajo y Seguridad Social podra sancionar a quien contrate estos
servicios con multas de 626 euros a 187.515 euros, sin perjuicio
de considerar, en cada caso, una infraccién por cada empresa y
por cada accion formativa. Ademas, se sancionara también la soli-
daridad de los distintos sujetos intervinientes en la organizacion
y ejecucion de la formacion en la devolucion de las cantidades
indebidamente obtenidas y las sanciones accesorias que en cada
caso procedan.
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Mapire incrementa
un 6,8% sus ingresos
hasta junio

Losingresos de Mapfre durante el
primer semestre del afio ascendieron
a15.051 millones de euros, lo que
supone un incremento del 6,8%
respecto al mismo periodo del afio
anterior, gracias, por unlado, al
aumento de las primas, que
ascendieron a 12.528 millones de
euros (+4,7%), y alos mayores
ingresos financieros. El beneficio
neto al cierre de los seis primeros
meses del afo se situo en 375
millones de euros (-2,9%), lastrado
por las menores plusvalias
financieras y una menor
contribucion del negocio de Vida en
Brasil.

Las primas de la Unidad de Seguros
en los seis primeros meses de este ano as-
cendieron a 10.620 millones de euros, lo
gue supone un incremento del 7% respec-
to al mismo periodo del afio anterior.

El area Regional Iberia (Espana y Por-

tugal) incremento su negocio un 5% duran-
te los seis primeros meses del ano, hasta
alcanzar unas primas de 4.337 millones de
euros.

En Espana, las primas ascendieron a
4 271 millones de euros, lo que representa
un crecimiento del 5,1%. Es destacable la
evolucion del negocio de Automoviles, con
un crecimiento del 2,3%, hasta los 1.153
millones de euros, frente a un crecimiento
del mercado del 1,6%, y un total de 5,9 mi-
llones de vehiculos asegurados (175.250
mas que en junio del afio pasado). Es im-
portante destacar el crecimiento del nego-
cio de flotas de Automoviles, que asciende
al 5,5%, y Verti, que aumenta un 5,3%. En
Salud y Accidentes, las primas ascendieron
a b91 millones (4,5%), mientras que en Ho-
gar el crecimiento fue del 4,9%, superando
los 3 millones de pdlizas, y en Comunidades
ascendio al 8,7%.

Las primas de Mapfre Vida se situaron
al finalizar junio en 1.315 millones de euros,
lo que supone un crecimiento del 10,3%,
impulsado por el negocio de Vida-Ahorro,
que en los seis primeros meses de este ano
se incrementaron un 11,3%. El patrimonio
de los fondos de inversion durante el primer
semestre del ano crecio un 8,9%, hasta los
3.623 millones de euros, mientras que los
fondos de pensiones se incrementaron un
6% y superaron los 5.169 millones de euros.

Por otro lado, Badajoz fue la ciudad
que acogio el b° Foro Mapfre de Corredores,
un encuentro que reunio a representantes
de este colectivo para tratar temas de in-
terés comun, y en €l que se ha presentado
la estrategia de la aseguradora para este
canal.

En él se hizo énfasis en los diferentes
desarrollos tecnoldgicos, como la herra-
mienta Portal Corredor Digital, diseniada a
medida de las necesidades del corredor,
con lo que se mejora la gestion administra-
tiva de la correduria.

Asimismo, la entidad ha inaugurado
una nueva oficina para corredores en Jerez
de la Frontera (Cadiz) que cuenta con tres
empleados especializados en este canal. La
oficina se coordina directamente con un
centro técnico territorial, 1o que le aporta
mucha agilidad en la toma de decisiones.

En otro orden de cosas, la aseguradora
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ha presentado la plataforma digital de ser-
vicios de salud Savia, que ofrece servicios
que permiten al usuario tener mayor control
sobre los aspectos relacionados con su sa-
lud, disponga o no de seguro médico. Entre
ellos, un servicio evaluador de sintomas, un
sistema interactivo de inteligencia artificial
Jue permite conocer al usuario una evalua-
cion inicial de su estado de salud.
Ademas, en la apuesta de Mapfre por
la innovacion y la digitalizacion, ha lanzado
al mercado su nueva app ‘Mapfre Afin’, una
herramienta que permitira sacar el mejor
partido a los ahorros, elegir la inversion mas
conveniente y seguir la evolucion de las in-
versiones desde el movil. Esta aplicacion,
Jue es gratuita, permite, conocer la posicion
global y detalle de las cuentas de valores y
de efectivo, de los planes de pensiones y de
los seguros de ahorro. Ademas ofrece la po-

-

sibilidad de gestionar y manejar las cuentas
de efectivo; ordenar compras, ventas y tras-
pasos de los fondos y valores de forma agil
y sencilla; hacer aportaciones y seguimien-
to a los planes de pensiones y seguros de
Vida Ahorro, entre otras muchas acciones.

Por otra parte, la aseguradora ha ac-
tualizado su producto ‘Tu Eliges Madrid’,
un seguro que se adapta a las necesidades
especificas de los clientes de la capital de
Espana, y que ofrece hasta tres anos sin
subidas de prima y hasta tres siniestros sin
perder bonificacion, el servicio de traslado
para pasar la ITV, reconocimiento médico
a la hora de renovar el carné de conducir
y vehiculo de cortesia gratuito, con posi-
bilidad de obtener un bono para la utiliza-
cion de un vehiculo de sustitucion ecolo-
gico Zity.

Ademas, hay que senalar que la ase-
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guradora ha inaugurado una nueva oficina
en la calle Bruc, 51 de Barcelona,
especialmente enfocada a las necesidades
de sus clientes pymes y autonomos. El
espacio responde al nuevo modelo de
atencion de la compania a este colectivo, e
incorpora un espacio de trabajo gratuito a
su disposicion con puestos de trabajos do-
tados con ordenadores, salas de reunion y
videoconferencia, espacios para formaciéon
y wifl gratuita. La aseguradora también
ofrecera a estos clientes formacion relacio-
nada con sus actividades empresariales y
asesoramiento especializado para la mejor
cobertura de sus riesgos.

Por ultimo, comentar que Wizink y
Mapfre han firmado un acuerdo de colabo-
racion por el cual el banco comercializara
seguros de Autos y Hogar de la asegurado-
ra entre sus clientes.

David Gimeno se incorpora al equipo de Lineas
Financieras de QBE

QBE ha incorporado a su equipo de Lineas Financieras a David Gimeno como
suscriptor senior.

Licenciado en ADE- Direccién Financiera- por la Universidad Complutense de Madrid

y Master en Risk Management por la Australian School of Business de Sidney, Gimeno acu-
mula una experiencia de mas de 10 anos en la suscripcion de riesgos de Lineas Financieras.
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Formacion tecnica, de siniestrosy
operativa para mejorar el servicio
que el mediador da al cliente

Zurich Seguros presento en junio la Academia Zurich
Network, el programa global de formacion que la
aseguradoraimparte alos agentes, brokers y partners
que forman sured de distribucion en Espana. El objetivo
de esta iniciativa es proporcionar las mejores
herramientas y conocimiento tecnicos para impulsar el
negocio.

Fl programa de formacion Academia Zurich Network para
agentes, brokers y partners, combina la formacion técnica, de si-
niestros, operativa y comercial, con sesiones especificas sobre los
nuevos productos y servicios presentados en los ultimos anos.

Por su parte, los brokers que colaboran con Zurich cuentan
con la Broker Academy, un programa de formacion especifico di-
rigido a mejorar su conocimiento de la oferta de productos y ser-
vicios de Zurich, asi como el uso de las herramientas propias de
la compania.

Por otro lado, la aseguradora ha presentado un estudio, rea-
lizado junto con la Smith School de la Universidad de Oxford, en
el que se habla de la jubilacion y de como se ha convertido en la
mayor preocupacion financiera de los esparnioles: el 42% teme no
disponer de suficientes ingresos cuando se retiren del mercado
laboral, inquietud que se dispara hasta el 58% en el caso de los
trabajadores que estan mas proximos a jubilarse. La segunda ma-
yor preocupacion es no llegar a fin de mes y no poder pagar la
hipoteca, el alquiler o las facturas mensuales, temor que compar-

ten un 38% de las personas que trabajan en nuestro pais.

Fl estudio, que ha entrevistado a 16.500 trabajadores de los
5 continentes, indica que en lo que se refiere a la preocupacion
por la jubilacion, Espana se encuentra ligeramente por debajo de
la media del estudio (44%) y lejos de los niveles de otros paises
incluidos en la encuesta como Japén (59% de encuestados preocu-
pados), Alemania (66%) o Italia (561%). En cambio, de los 15 paises
analizados, Espana es junto a Rumania el estado europeo donde
existe mas inquietud por no llegar a fin de mes, solo superado por
Brasil (44%).

A pesar de la desconflanza respecto al mercado laboral y el
sistema publico de pensiones, los espanoles no estan adoptando
mecanismos de proteccion que puedan compensar una pérdida
de ingresos o0 una prestacion de jubilaciéon insuficiente, en parte
por el amplio desconocimiento que existe sobre las diferentes
opciones. De hecho, solo un 9% tienen un seguro de Vida y apenas
el 6% disponen de un seguro de proteccion de ingresos. Ademas,
solamente uno de cada diez encuestados esta familiarizado con
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estos productos financieros. El ahorro sigue siendo el principal
mecanismo de prevision en nuestro pais, si bien un 33% de los
esparnoles reconocen que no han ahorrado nada en el ultimo afno.

En otro orden de cosas, la aseguradora tuvo una sesion de
networking con los asociados de Willis Towers Watson Networks
en la que se presento el producto de ciberproteccion para pymes,
una novedad del sector completa y facilmente cotizable, asi como
la aplicacion Azul, que segun explicaron es capaz de calcular el
precio de un seguro de Vida simplemente escaneando el rostro
del cliente gracias a la Inteligencia Artificial.

Por otro lado, Zurich ha dado a conocer la creaciéon de ‘Dop-
po by Zurich’, una plataforma 100% digital de seguros de Auto,
surgida en formato start up. Permite la gestion integral y digital
de la pdliza, desde la compra hasta la gestion del siniestro.

En el tema digital, la aseguradora, en alianza con la corre-
duria Bibe y Bnext, ha llegado a un acuerdo de colaboracion
para que los seguros on demand Klinc by Zurich se incorporen
a Recompensas Bnext, el programa de fidelizacion de la fintech
espanola.

Con esta alianza, los usuarios de
Bnext que utilicen su tarjeta para con-
tratar un seguro para proteger dispositi-
vos como moviles, patinetes o e-bikes
recibiran puntos que, posteriormente,
podran canjear por dinero de compras
realizadas en empresas que forman par-
te del programa, entre las que a partir de
ahora también se encontrara Klinc by
Zurich, que ha conseguido el primer pre-
mio en los galardones Efma-Accenture,
en la categoria de Productos y Servicios
de Innovacion.
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Desde la entidad se afirma que se sigue avanzando en su
transformacion digital y 1o hace en un marco de innovacion abier-
ta, de agilidad y de aceleracion gracias al formato de start up en
la que se ha convertido el area de Negocio Digital.

Se trata de un equipo interdisciplinar formado por 35 profe-
sionales que representan todas las areas de la compania; desde
la captacion del cliente, al desarrollo de producto, la gestion de
siniestros y el back office, entre otros, y que forman parte de un
proceso de seleccioén interno y externo. Ademas, la mayoria de las
incorporaciones externas ya habian desarrollado su carrera pro-
fesional en start ups.

Por ultimo, senalar que Zurich prevée tramitar 50.000 siniestros
este ano por peritaje digital, que permite acelerar los plazos de re-
solucioén de un siniestro. Con el fin de seguir mejorando las presta-
ciones de su servicio de peritaje digital, la aseguradora esta traba-
jando en estos momentos en la incorporacion de la realidad
aumentada para poder definir el grado de gravedad de los danos
mediante una escala de colores, una funcionalidad que se espera
poner en marcha este mismo ano.

Otra innovacion que esta imple-
mentando la aseguradora en Esparia es
el uso del aprendizaje automatico, que
permitira al sistema de peritaje digital
comparar las imagenes de los dafios con
su base de datos de siniestros para rea-
lizar una valoracion automatizada de los
danos y detectar los posibles intentos de
fraude. Esta tecnologia también se esta
implementando para la realizacion de
inspecciones de riesgos industriales, sin
necesidad de desplazar a un ingeniero
de riesgos.
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No Vida impulsa el crecimiento del Grupo Allianz en Espafia

p

El Grupo Allianz en Espana (Allianz Seguros, Fénix Directo y Allianz
Popular) ha tenido un 2018 marcado por la fortaleza de su negocio
asegurador. El crecimiento del segmento de No Vida y la
transformacion de Vida hacia productos no garantizados,

marcaron el ejercicio.

Los ingresos por primas fueron de
3.623 millones de euros (+2,8%). La princi-
pal filial de Grupo Allianz en Espana, Allianz
Seguros, fue el motor del crecimiento
(+3,3%). En cuanto a lineas de negocio. En
Vida, el anno estuvo marcado por la conso-
lidacion de la estrategia de transformacion:
los productos unit linked crecieron un
10,3%.

El resultado operativo de las compa-
nias del Grupo Allianz en Espana fue de 444
millones de euros, inferior al del anno ante-
rior por menores resultados extraordinarios.
Por su parte, el beneficio neto crecid un
+1% hasta alcanzar los 277 millones de eu-
ros. Los ingresos por primas de las compa-
nias aseguradoras del Grupo Allianz en
Espana (Allianz Seguros, Fénix Directo y
Allianz Popular Vida) se situaron en 3.623
millones de euros, un +2,8% mas que el ano
anterior. Allianz Seguros fue la compania
que mas contribuyd en cuanto a primas,
con 3.256 millones de euros, un +3,3% mas.

El segmento de No Vida fue el
motor del crecimiento: Automoviles (+4,0%),
Particulares (+7,1%) y Empresas
(+9,9%). El ramo de Empresas es
uno de los focos para la compania
en 2019, especialmente el segmento
pyme.

En cuanto a Vida, el decrecimiento del
volumen de primas se debio, principalmen-
te, a la estrategia de reduccion del peso de
los productos de Vida tradicionales a favor
de productos no garantizados, como los unit
linked. En este sentido, el unit linked ‘Allianz
FondoVida’' alcanz6 235 millones de euros
en primas, un +10,3% mas que el ano ante-
rior. En cuanto a Vida Riesgo, el decreci-
miento de las ventas en el canal bancario se
vio nivelado por el incremento de las mis-
mas en el canal mediado: en Allianz Seguros
las primas de Vida Riesgo crecieron un
+11,3% hasta los 101 millones de euros.

El numero de clientes de Allianz au-
mento un +2,7% en 2018 hasta los 4,4 mi-

llones de personas y el numero de pdlizas
suscritas alcanz6 los 7,6 millones, un
+3,6% mas.

Por otra parte, la aseguradora ha obte-
nido la autorizacion de la Direcciéon General
de Seguros y Fondos de Pensiones (DGSEP)
para comercializar seguros de Decesos. La
compania operara en este ramo junto a Pre-
ventiva Seguros, que actuara como socio
reasegurador y prestador de servicio. Ellan-
zamiento del producto de Decesos esta pre-
visto para el proximo ejercicio.

Asimismo, la aseguradora ha comuni-
cado que ha alcanzado un acuerdo con
Banco Santander para resolver la alianza
de bancaseguros de Allianz Popular en se-
guros de Vida, pensiones, gestion de acti-
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vos y seguros No Vida en Espana. Banco
Santander paga 936,5 millones de euros por
el 60% de Allianz en la joint venture Allianz
Popular SL y la rescision del acuerdo ex-
clusivo de distribucién de seguros de No
Vida. La transaccién esta pendiente de
aprobacion por parte de las autoridades
reguladoras y se espera se complete en el
primer trimestre de 2020.

En otro orden de cosas, la aseguradora
ha puesto en marcha un programa, tutelado
por la compania, para promover la certifica-
cion de sus agentes y corredores en la Mifid
(Markets in Financial Instruments Directive).

La certificacion se obtiene con el soporte del
Instituto Europeo de Posgrado, que ha acre-
ditado el cumplimiento de los requisitos re-
cogidos en la Guia Técnica que la CNMV
(en atencion a lo que establece MiFID II) y
faculta a los agentes y corredores que la ob-
tienen, para asesorar e informar de forma
adecuada a los clientes, proporcionandoles
recomendaciones personalizadas, basadas
en sus circunstancias personales (situacion
financiera, perfil de riesgo, conocimiento o
experiencia en instrumentos financieros,
objetivos de inversion).

Por ultimo, comentar que Allianz ha
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celebrado la II Jornada de Valoracion del
Dano Corporal (VDC) con el objetivo de
consolidar las bases de una 6ptima relacion
con sus colaboradores medicos VDC y los
diferentes profesionales que intervienen en
la gestion y tramitacion de los siniestros.
El encuentro se centro en el analisis y
examen de los conceptos fundamentales y
las dudas mas habituales que se plantean
en la valoracion de los danos producidos a
raiz de accidentes, en la definicion de estra-
tegias vy el establecimiento de criterios co-
munes para optimizar la gestion y conseguir
siempre resoluciones justas y adecuadas.

Multiasistencia presenta sus nuevas
herramientas digitales en gestion de
siniestros

José Antonio Molleda, Chief Corporate Officer - Strategy
& Digital Transformation de Multiasistencia, presento en
el Google Cloud Summit las novedades llevadas a cabo
por la compariia gracias a la aplicacion de la tecnologia
machine learning en la gestion de siniestros.

Mas concretamente, Multiasistencia ha compartido los lo-
gros alcanzados con la puesta en marcha de dos de sus solucio-
nes, BillMA y SIAP. Ambas, desarrolladas a partir de tecnologia
Google, representan una mejora en los procesos de tramitacion

de siniestros de Hogar y Auto respectivamente y ya estan per-
mitiendo que los clientes alcancen reducciones importantes en
sus costes de apertura y en los costes siniestrales, asi como
mejoras en sus niveles
de calidad esperada.

Gracias a BillMA, se
puede verificar, en tiem-
po real, que las facturas
no han sido manipula-
das, que la informacion
que contiene el docu-
mento es correcta y ve-
raz y que los importes
declarados se ajustan a
los estandares fijados por
cada entidad.
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Europ Assistance presento en junio la edicion 19 de su bar6-
metro anual sobre las vacaciones de verano, centrandose en los
planes vacacionales de los europeos y los americanos, con 12.000
encuestas realizadas en 12 paises diferentes. En €l se indica que
aungque la misma proporcion de europeos se ira de vacaciones en
2019 en comparacion con 2018, el presupuesto vacacional aumen-
ta un 3% (una media de 2.019 euros).

Los millennials europeos (menos de 35 afnos) y la gente mayor
(mas de 65 anos) tienen actitudes muy diferentes con respecto a
la preparacion de sus vacaciones. Mientras que los millennials asig-
nan el mismo peso a varios motivos en el proceso de decision
(haberlo visitado en el pasado (24%), el tiempo (22%) y la oferta de
actividades (21%)), los veraneantes mas mayores valoran mas el
hecho de haber visitado el destino en el pasado (38%), y su segun-
do motivo (tener amigos en el destino) resulta mucho menos im-
portante (18%).

Tras hacer la radiografia de las tendencias vacacionales de
12 paises (entre ellos Esparia). Se expuso como influye en los se-
guros de Asistencia en Viaje en Europa y en Esparnia. Concreta-

e — Los mediadores solo distribuyen el 11% de los seguros

i

de Viaje de particulares

El 61% de los esparioles no contrata un seguro de Viaje porque no ha pensado en €l
(35%) o porque lo considera muy caro (26%). Datos que reflejan el desconocimiento
de este tipo de seguro y de sus coberturas. La mayoria de las personas que lo
adquieren afirma que lo hacen porque las agencias de viajes se lo ofrecen (el 27%).
Por su parte, los mediadores de seguros solo distribuyen el 11% de los viajes
particulares. Asi se desprende del 19 barémetro anual sobre las vacaciones de
verano de Europ Assistance.

mente en nuestro pais, el 70% de los espanoles encuestados estan
asegurados frente a un problema de salud que le afecta a él 0 a
un familiar acompanante; un 72% tiene cubierto la asistencia si
su coche sufre una averia; el 72% si se trata de un problema rela-
cionado con su hogar; un 68% si es un accidente de avion, ferro-
carril, trafico, etc.; y el 62% por la pérdida de sus efectos persona-
les (equipaje, ropa, dinero).

Por su parte, la cancelaciéon y la asistencia médica siguen
siendo los elementos indispensables en los seguros de Viaje. L.os
tres mas criticos para los espanoles son la cobertura médica para
un 64%, la cancelacion del viaje para un 56% vy el traslado médico
de urgencia para el 36% y la pérdida/demora de equipaje también
para el 36%. Por debajo estaria el fallecimiento por accidente para
el 35%, la interrupcioén del viaje para el 20%, la pérdida de conexio-
nes para el 11%, los danos a un coche de alquiler para el 10% vy la
cobertura por molestias para el 9%.

Los siniestros mas frecuentes en Espana en el seguro de
Viaje es la asistencia por una averia del vehiculo 36%, el retraso
en los transportes con el 35% y un problema de salud que le afec-
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te al asegurado o a un familiar acompanante, el 32%.

Ante la pregunta ¢Por qué decididé no comprar un seguro de
viaje para las vacaciones? El 35% dice que porque no penso en
ello, el 31% porgue no corre riesgos, €l 26% porque es demasiado
caro, €l 24% porque no viaja con mucha frecuencia y porgue no
viaja muy lejos y el 2% porque no encontré un seguro que cubrie-
ra lo que necesitaba.

En cuanto al canal utilizado para la compra, el 27% lo hizo a

Los asegurados de Premaat
crecen casiun 75%

La Asamblea General Ordinaria de
mutualistas de Premaat aprobo las
cuentas anuales y el informe de gestion
del ejercicio 2018, en el que la cifra de
mutualistas en activo y asegurados de
seguros colectivos crecio un 74,77 %.
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través de una agencia de viajes; el 18% directamente de una com-
pania de seguros de viaje; el 14% a través del sitio web de una
agencia de viajes por internet durante el pago; el 13% por medio
de la compania de la tarjeta de crédito, en un comparador o a
través de la aerolinea en la compra del viaje; un 11% directamen-
te de un intermediario de seguros o directamente de una empre-
sa de asistencia; y el 7% a través del hotel o proveedor de aloja-
miento.

Premaat cerrd el ejercicio con unos
resultados antes de impuestos de 2,01 mi-
llones de euros, que se destinan a fondos
propios de la entidad (1,19 millones de eu-
ros) y al pago de impuestos. Al cierre de
2018 la ratio de Fondos Propios admisibles
sobre SCR se situaba en el 164%. El resul-
tado neto de las inversiones financieras fue
de 11,55 millones de euros, 1o que supone
una rentabilidad de las inversiones del 1%.

Premaat recaudd en el ultimo ejercicio
37,56 millones de euros por primas y cuo-
tas, y otorgd 49,71 millones de euros en
prestaciones, un incremento del 5,5% de-
bido en parte a cambios en el producto ex-
clusivo de Arquitectos Técnicos, que impli-
caron un incremento de las jubilaciones.
A través del canal de corredurias de
seguro, en 2018 se han superado los 17.000
asegurados en seguros colectivos de Vida

y Accidentes, 1o que supone un incremen-
to de 14.000 asegurados respecto al ejerci-
cio anterior. El objetivo a corto plazo es
continuar reforzando esa linea de negocio
y, a medio plazo, crecer también en seguros
individuales, tanto a través del canal de
corredores que lleva dos anos implemen-
tandose, como del canal de mediadores de
seguros de los Colegios de la Arquitectura
Técnica, el tradicional de Premaat.
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AlG celebra el decimo aniversario
de suseguro de ‘APAP Protector’
con los corredores

AIG ha celebrado el decimo aniversario del
lanzamiento en Espana de su poliza de 'APAP
Protector’ (Autoridades y Personal al servicio de la
Administracion Publica) con una jornada
informativa con brokers en la que se explicaron las
mejoras del condicionado.

Fl equipo de Lineas Financieras enu-
mero y repaso los ultimos cambios legisla-
tivos en materia de responsabilidad de los
APAP, describio la capacidad de la asegu-
radora para la contratacion publica y ana-
lizd la tipologia de siniestros que se han
tramitado en los 10 anos de experiencia del
producto.

Gemma Hellin, suscriptora de Lineas
Financieras de la compania, presento al
equipo de Suscripcion y explico detallada-
mente a los mediadores las novedades del
condicionado del seguro de ‘APAP Protec-
tor’, ademas de las principales cifras de sus
10 anos de vida en Espana.

Una parte importante de la jornada fue
la dedicada a las novedades normativas
que afectan a la responsabilidad de las au-

toridades y el personal al servicio de la Ad-
ministracion Publica. En este sentido, José
Luis Palma, Of Counsel en Gomez-Acebo
& Pombo, analiz6 varios puntos de la Ley
40/2015, de Régimen Juridico del Sector
Publico, la Ley 11/2018, que establece mo-
dificaciones en materia de informacion fi-
nanciera y diversidad, la figura del com-
pliancepenal y tributario, varias sentencias
del Tribunal Supremo, asi como consultas
a la Direccion General de Tributos sobre las
primas de D&O vy el pago en especie.

La ultima parte de la jornada se dedi-
c6 a explicar la capacidad de la asegura-
dora y a presentar casos practicos de la
gestion de siniestros.

Por otro lado, la seguradora dio a co-
nocer en julio la direccion de su nueva sede

de Barcelona que esta en la Carrer d'Entenca
332-334, 4% planta. Asimismo comunico que
los numeros de teléfono siguen siendo los
mismos, al igual que las direcciones de co-
rreo electronico.

En otro orden de cosas el equipo de
D&O de AIG explico a los brokers de Bilbao
las nuevas tendencias en las coberturas del
seguro de D&O, centrandose especialmen-
te en el producto para pequenas y media-
nas empresas.

Este encuentro estuvo motivado, al
igual que los anteriores en Madrid, Barce-
lona y Valencia, por el incremento que esta
detectando en los siniestros de las pdlizas
de responsabilidad de administradores y
directivos, especialmente en las de pymes.

En la jornada se explico las caracte-
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risticas de su seguro de Gestion Empresa-
rial, que cubre tanto a los administradores
como a la sociedad que representan. Es
una buena forma para que las pymes trans-
fleran los riesgos provenientes de las nove-
dades normativas, la corrupcion o, incluso,
la volatilidad del mercado financiero.

Asimismo, se hizo un repaso de las
ultimas reformas legales que han entrado
en vigor en relacion con la gestion de las
empresas.

Por ultimo senalar que UMAS Mutua
de Seguros ha alcanzado un acuerdo estra-
tégico de colaboracion con AIG para pro-
porcionar el aseguramiento de los riesgos
cibernéticos a sus mutualistas. Como co-
berturas principales, se puede destacar la
responsabilidad civil por danos a terceros
(transmision de virus, incumplimiento de
confidencialidad, vulneracion de derechos
de propiedad intelectual), los dafios propios
(recuperacion de datos, restitucion de ima-
gen, interrupcion de negocio, etc.), los extra
costes derivados de la gestion de crisis
(gastos de notificacion, asesoramiento en
caso de Ciberextorsion y de inspecciones
del regulador en materia de proteccion de
datos personales), asi como gestion ante
ciberataques. Con este acuerdo, para el que
ha contado con el asesoramiento de Marsh,
UMAS completa su oferta global de solu-
ciones aseguradoras para sus clientes
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Los seguros de impago de
alquiler crecen un 35%

La comercializacion de seguros de
impago del arrendamiento mantiene
un fuerte crecimiento en la primera
parte del afnio que se preve crezca un
35% en el primer semestre, frente
al 30% de 2018.

La principal razén es que estos
seguros se han convertido en la princi-
pal garantia del arrendamiento desde la
entrada en vigor del Decreto Ley del Alquiler que
ha reducido a dos meses las garantias adicionales, ta-
les como el aval y los depositos. Respecto al precio medio del alquiler con seguro esta
comenzando a moderarse, como consecuencia de dicho crecimiento comercial, si-
tuandose en 661 euros, un 2,8% menos que en 2018.

El Observatorio Espariol del Seguro de Alquiler (OESA) indica que se esté pro-
duciendo una leve reduccion del precio del alquiler con seguro, que se ha situado en
661,07 euros en la primera parte de 2019, frente a los 680,28 del afnio anterior. Reduc-
cion motivada, segun se explica desde OESA, por efecto de la divulgacion de los
Seguros de Impago tras la entrada en vigor del Decreto del Alquiler. “Antes los segu-
ros eran considerados como productos reservados para los alquileres mas elevados,
pero ante la reduccion de garantias se estan convirtiendo en necesarios para todo
tipo de rentas, también las mas reducidas”.

Respecto a la cobertura de meses de impago que se contratan, la de doce meses
sigue siendo la mayoritaria, con diferencia, y la que mas ha crecido durante la prime-
ra parte de 2019. Representa el 78,79% del total, 1,61 puntos mas que durante el ano
pasado.




Al dia seguros

MGS Seguros obtiene un
beneficio de 20,3 millones, un
3,6% mas

MGS Seguros ha celebrado su Junta General
Ordinaria y Extraordinaria 2019, presidida por
Heliodoro Sanchez Rus, presidente de la
compania. En ella se presentaron los resultados
del ejercicio 2018, con un beneficio, antes de
impuestos, de 20,3 millones de euros, superior
enun 3,6% al registrado en 2017.

La cartera de primas de MGS Seguros se situd en 290,7 millones de euros, lo que supone
un aumento del 3,9% con relacidn al ejercicio anterior. Ademas, la aseguradora cerro6 el ano con
un total de 416.000 clientes y mas de 677.000 pdlizas en vigor.

Desde €l punto de vista técnico, la siniestralidad en 2018 alcanzo los 118,1 millones de
euros, un buen dato que permite a la entidad incrementar su margen técnico, que cierra el ano
en 66,8 millones de euros y crece mas de un 10% con respecto al obtenido en 2017.

Ademas de dar su aprobacion a las cuentas del ejercicio y a la gestion del Consejo de
Administracion, la Junta de Accionistas aprob¢ el nombramiento de Juan Ignacio Querol como
consejero ejecutivo de la compania. Querol se incorpord a MGS en 2004 como jefe de Tecnolo-
gias de la Informacion y es actualmente el director general de la aseguradora.

En otro orden de cosas, la Fundacion MGS ha congregado a clientes, empleados y media-
dores de la aseguradora para una nueva jornada formativa, en esta ocasion sobre seguridad
informatica, impartida por Chema Alonso, ingeniero informatico y doctor en seguridad infor-
matica actualmente es Chief Data Officer y miembro del consejo ejecutivo de Telefénica.

Alonso abordo la importancia de adoptar medidas de seguridad cibernética, especialmen-
te en el ambito empresarial y profesional, 1o que, ademas, coincide con la comercializacion por
parte de MGS Seguros de un nuevo producto: ' MGS Ciberseguridad’, una solucion efectiva para
afrontar los ataques de los ciberdelincuentes.

Aura Seguros
adquiere la cartera
de Asssa

La Direccion General de
Seguros y Fondo de
Pensiones (DGSFP) ha
autorizado a Aura Seguros la
cesion total de la cartera de
seguros de Decesos de la
aseguradora Asssa, segun la
Orden Ministerial de fechall
de abril de 2019.

En junio se ha formalizado
la operacion, haciéndose cargo
Aura Seguros de las pdlizas asi
como de las prestaciones y ga-
rantias de todos los asegurados
de Decesos de Asssa, mantenién-
dose el contrato que estos subs-
cribieron en todos sus términos
y condiciones.
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Pelayo implementa su
beneficio neto un 16,5%

La facturacion de Pelayo a 30 de junio
de 2019, se situo en 178,8 millones de
euros, con un ligero descenso de un
3,3% respecto a 2018. La cartera total
de polizas es de 1,2 millones. El
beneficio neto ha alcanzadolos 2,1
millones de euros, lo que supone un
aumento de un 16,5% sobre los 1,8 del
ejercicio anterior. Este incremento es
muestra del buen comportamiento
de la politica de seleccion hacia
mejores riesgos y del ajuste de los
gastos durante el ejercicio.

La mutua mantiene un excelente nivel
de solvencia, situandose 2,7 veces por en-
cima de la cuantia de solvencia exigida. El
capital disponible se ha situado en 370,7
millones de euros.

La facturacion de Autos, la mas impor-
tante para Pelayo, se ha situado en el pri-
mer semestre en 147,1 millones de euros,
con un descenso de un 4% vy la cartera de
este ramo ha alcanzado las 850.782 pdlizas.

FElratio de siniestralidad se ha situado
en un 66,7%), con un ligero descenso frente

al 69% a la misma fecha del pasado ano.
Agropelayo, sociedad de negocio
agrario de la que Pelayo es socio al 50% con
Agromutua, continua situado como uno
de los lideres del sector agrario y, en
este primer semestre, ha incrementa-
do su resultado neto hasta los 3,5
millones de euros, desde los -2,3
del pasado ejercicio, debido a
la mejor siniestralidad del
Negocio agrario en este
gjercicio.
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En otro orden de cosas, la mutua sigue
ofreciendo a traveés del seguro Aficion de La
Roja cobertura gratuita antes, durante y des-
pués del encuentro a todos los aficionados

que acuden a los partidos que la seleccion
disputa en territorio espariol. Todos los afi-
cionados que asisten en directo a los par-
tidos estan cubiertos por fallecimiento por
accidente o infarto, asi como la asis-
tencia en viaje alir y volver del estadio
en las dos horas anteriores y dos ho-
ras posteriores al partido.

Elplan es-
tratégico
2019-2021 de-
fine los nuevos
objetivos priori-
tarios, que se enfo-
can a incrementar be-
neficios, fidelizar a los
clientes de mayor valor, implantar un mo-
delo de omnicanalidad y seguir aumentan-
do la diversificacion del negocio. Todo ello
manteniendo €l objetivo de ser lideres en
calidad percibida por €l cliente, con un ser-
vicio mas personalizado, cercano y com-
prometido, para aumentar la fidelidad.

Por otro lado, la aseguradora ha desa-
rrollado un nuevo ecosistema online actua-
lizando su presencia en internet con el lan-
zamiento de su nueva web comercial y
corporativa.

Por ultimo senalar que el Con-

sejo de Administracion de Pelayo
Mutua de Seguros, en base al
articulo 24 de los Eistatu-
tos Sociales, ha nom-
brado como consejero
de la entidad a Konstan-
tin Sajonia-Coburgo. Licenciado en
Ciencias FEmpresariales FEuropeas por
ICADE y MBA por la Universidad de Co-
lumbia en Nueva York, Sajonia-Coburgo ha
desarrollado su carrera profesional princi-
palmente en banca de inversion. Actual-
mente es asesor senior de FTT Consulting
para Espana, presidente del Consejo de
Administracion de Divarian Propiedad, so-
ciedad de activos inmobiliarios, y miembro
del Consejo de Administracion y del Comi-
té de Auditoria de Banque Eric Sturdza
banco privado suizo.
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El Grupo Catalana
Occidente crece un 10%
en el primer semestre

El Grupo Catalana Occidente ha
alcanzado un resultado consolidado
de 226,4 millones de euros en el
primer semestre de 2019 (un 10%.
mas). Por su parte, el volumen de
negocio se situa en los 2.436,9
millones de euros, un 4,7% mas.

El resultado recurrente del negocio
tradicional (desarrollado por las companias
Seguros Catalana Occidente, Plus Ultra Se-
guros, Seguros Bilbao y NorteHispana Se-

El Cloud Computing supone un ahorro de costes en inversion
de servidores, administracion, configuracion, reparaciones, etc.
Ademas, su escalabilidad permite el crecimiento adaptandose a
las necesidades y tamano de infraestructura de cada negocio.

guros) se incrementa un 8,7% hasta los
116,3 millones de euros, mientras que el
volumen total de primas facturadas repun-
ta un 2,9% hasta los 1.385,8 millones de
euros. Ademas, las primas recurrentes del
negocio tradicional aumentan un 3,4% has-
ta alcanzar los 1.215,1 millones de euros.
Aqui destaca el aumento de la facturacion
en el ramo de Multirriesgos (+2,4%).

Por su parte, el resultado recurrente
del seguro de Crédito (Atradius Crédito y
Caucion, y Atradius Re) se sittiaenlos 118,9
millones de euros, un 10,5% mas en com-
paracion con los seis primeros meses de
2018. El volumen de negocio de esta acti-
vidad se incrementa un 7,3% hasta los
1.051,1 millones de euros.

Por otro lado, el grupo asegurador vol-

vio a apostar por fortalecer la conflanza de
las personas en su nueva campana digital.
Animo a que los usuarios, a través de las
redes sociales, descargaran sus preocupa-
ciones para cargarse de confilanza. El pri-
mero recibidé un viaje valorado en 1.500
euros y el segundo, un iPhone XR y ambos
consiguieron también un seguro para pro-
tegerles de las preocupaciones que indica-
ron en la campana.

E1 96% de los nuevos corredores de Ebroker eligen la
version cloud computing

En los ultimos 2 anos, el 96% de las nuevas incorporaciones a Ebroker se han realizado
en la version ‘en la nube'. Eso significa que los corredores de seguros deciden apostar
por el cloud computing para responder a sus necesidades de negocio.

Por otra parte, Ebroker, con la participacién de Allianz, ha
llevado a cabo un webinar formativo gratuito del servicio para ges-
tion de polizas Siapol EIAC. Entre otras cosas, se hablo de la rele-
vancia de la sincronizacion de datos entre companias y corredores
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Programa para concienciar y preparar a los
empleados de las corredurias en

Tras el lanzamiento de Hiscox el pasado mes de abril de Cyber Clear
Academy (plataforma online de formacion en ciberseguridad exclusiva
para asegurados de Hiscox Cyber Clear), la compariia ha anunciado que

amplia su acceso a corredores. Cualquier correduria que trabaje con

ella, hasta 10 empleados, puede inscribirse en el programa de formacion.

Para darse de alta en la plataforma, los
colaboradores de la compania deberan en-
viar la peticiéon a través de info_spain®
hiscox.es especificando en el asunto
“Hiscox Cyber Clear Academy”. Tras la
tramitacion de la solicitud, y una vez
finalizado el proceso de alta, cada uno de
los nuevos usuarios podran realizar una
evaluacion que permitira calibrar su nivel
de ciberpreparacion, y adaptar asi el modulo
formativo a sus conocimientos individuales.

Hiscox Cyber Clear Academy divide
su programa formativo en 4 modulos: ges-
tion de riesgos, seguridad online, proteccion
de informacion y uso seguro de dispositivos.
Entre otros contenidos los corredores que
realicen €l curso aprenderan a detectar los
ataques mas habituales de ciberdelincuen-
tes, qué es phishing o suplantacion de iden-
tidad, ingenieria social, proteccion de las

ciberseguridad

RRSS, y como reducir el riesgo, gestionar la
informacioén, o cumplir con la RGPD.

Por otro lado, en junio, la aseguradora
impartio en la sede del Colegio de Media-
dores de Seguros de Mdlaga una sesion
formativa sobre riesgos cibernéticos vy
soluciones aseguradoras, para que puedan
acceder, con garantias, a un nicho de
mercado estratégico y con un enorme
potencial entre el tejido empresarial
andaluz.

¢ Qué es el riesgo cibermeético? ¢ Cuales
son los principales riesgos para las empresas
espanolas? ;Como interpreto y explico una
poliza cibernética? Estos fueron los tres
grandes bloques tematicos que se trataron.

Asimismo, el departamento de Sinies-
tros de Hiscox celebro, en la escuela digi-
tal ISDI, un workshop sobre la tramitacion
de siniestros. En €l se explico la metodo-
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logia Desing Thinking en la gestion de si-
niestros que se inspira en la “sensibilidad
del disefiador y su método de resolucion
de problemas” para satisfacer las necesi-
dades de las personas, de una forma que
sea tecnologicamente factible y comercial-
mente viable.

Por ultimo, senalar que la plataforma
online de la compania, My Hiscox, ha cum-
plido un afio y ya supera los 1.000 usuarios.
Esta herramienta permite crear una simu-
lacion de seguro, cotizar, emitir polizas,
consultar el estado de los proyectos, acce-
der a materiales comerciales y, en un futu-
10 proximo, gestionar toda la cartera. Ade-
mas de la comodidad y agilidad a la hora
de cotizar, los corredores usuarios de esta
plataforma tienen acceso a unas primas y
franquicias mas competitivas, y mejores
comisiones.
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“La velocidad del cambio no puede ser un freno al
desarrollo economico y social. El seguro tiene que
mitigar los riesgos de todo tipo que se estan generando
para que las empresas puedan seguir creando empleoy
valor para la sociedad”, manifesto el presidente de
Mapfre, Antonio Huertas, durante la clausura de la XXVI
edicion de las Jornadas Internacionales de Mapfre
Global Risks.

El seguro como herramienta para
mitigar los riesgos en las empresas

Antonio Huertas, insis-
tid en el caracter innovador
del seguro. “Somos una in-
dustria que nos reinventa-
mos constantemente para
ofrecer soluciones innova-
doras que se ajusten a las
nuevas necesidades del
mercado”.

En este foro, que reunio a 400 gestores de grandes riesgos
de 25 paises diferentes, Antonio Huertas, destaco la profesiona-
lidad de los equipos de la unidad de riesgos globales para ofrecer
el mejor servicio y la mejor propuesta de valor para sus clientes.

En las se abordaron temas de actualidad como blockchain,
la utilizaciéon de los drones aplicados a diferentes industrias o
coOmo gestionar el riesgo en la construccion de grandes infraes-
tructuras, como puede ser una linea de metro, asi como las ten-
dencias aseguradoras en los diferentes mercados.

Plus Ultra Seguros traslada a su
unidad para expatriados el plan de
accion futuro

Plus Ultra Seguros ha reunido a su unidad de desarrollo
de negocio para expatriados con el fin de trasladar a sus
mediadores el plan de accion para los proximos meses,
asi como repasar la evolucion de dicha area.

Luis Vallejo, director
general Comercial de Plus
Ultra Seguros, traslado a
los asistentes las principa-
les magnitudes y proyec-
tos para este ano e indico .
que la estrategia se centra, )
principalmente, en “conso-
lidar y fortalecer la red de
mediadores para, de esta
forma, poder ofrecer un mejor servicio a este perfil de clientes”.

Por otro lado, Ebroker ha llevado a cabo el webinar formativo
gratuito sobre la funcionalidad Conciliaciéon Cuenta Mediador
para Plus Ultra Seguros. Se trata de una herramienta que ayuda
al corredor a contrastar y, finalmente, conciliar el saldo de todas
las operaciones relativas a recibos y sus liquidaciones, conclu-
yendo asi el ciclo operativo del recibo y eliminando la carga
administrativa que representa realizar el cotejado manual, uno
a uno. Esta funcionalidad representa una ampliacion de Siarec,
servicio de conectividad bidireccional con companias para pro-
cesos automatizados de recibos.
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Liberty Seguros adapta los contratos
de sus mediadores a la RGPD

Liberty Seguros y el Consejo General de los Colegios de
Mediadores de Seguros han desarrollado una
colaboracion para adaptar los contratos de los
mediadores al nuevo Reglamento General de Proteccion
de Dato (RGPD) y dejar bien definido el régimen juridico
del tratamiento de los datos entre el corredor y
aseguradora.

De esta forma, tanto la correduria como Liberty Seguros se
comprometen, conforme a la ley, a mantener la confidencialidad
respecto a informacioén intercambiada sobre clientes, productos,
aplicaciones informaticas o actividades comerciales.

Esta labor la han concretado a través de la redaccion del
anexo gque se va a incorporar a los contratos suscritos con los
corredores, para asi dar cumplimiento conforme a las exigencias
de esta nueva normativa europea, que implica un esfuerzo por
parte de todos para garantizar la maxima claridad y seguridad
para nuestros clientes.

Por otra parte, la aseguradora ha celebrado en Santiago de
Chile la segunda edicion de su programa de formacioén interna-
cional Liberty Brokers’ Global Executive. Los mediadores se han
mostrado interesados en descubrir nuevas ideas y conocer ejem-
plos internacionales que puedan poner en practica para afrontar
algunos de los retos en su negocio.

“Con este programa gqueremos conocer la vision internacio-
nal y entender los retos del futuro desde otra perspectiva algo que
aporta a nuestros mediadores un valor que no van a encontrar en
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ningun otro sitio. Para enfrentarnos a los retos que tenemos por
delante hay que entender el contexto, luego entender al cliente y
por ultimo aprender a desarrollar propuestas, usando las nuevas
capacidades digitales, de captaciéon y desarrollo de clientes”, ex-
plicaba Alvaro Iglesias, director comercial de Negocio Mediado
de Liberty Seguros en Espana.

En otro orden de cosas, la aseguradora celebrd sus Organos
Consultivos Territoriales con cerca de setenta representantes de
todos sus mediadores. Unas reuniones que buscan “acercarse de
una manera cualitativa a quienes son piezas clave de nuestro
negocio, responder a sus necesidades y convertirnos en la com-
pania de referencia en experiencia en mediacion dentro del sector
asegurador”, apuntan desde la entidad.

Por ultimo, resenar que el Colegio de Mediadores de Seguros
de Malaga entreg6 el X Premio Jabega a Liberty Seguros.
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Pedro Navarro, nuevo
director de corredores y
brokers de AXA Espana

Pedro Navarro, anterior director de
desarrollo de Negocio de AXA.
Espania, fue nombrado en julio
director del negocio de corredoresy
brokers en sustitucion de Antonio
Jimenez, quien ha dejado la
compania.

“El nombramiento de Navarro al frente
del canal de Corredores y Brokers garantiza
el compromiso de AXA con la estabilidad,
competitividad y el servicio a la mediacion
independiente dentro de nuestro objetivo de
ser una compania referente”, afirma Luis
Saez de Jauregui, director de Distribucion y
Ventas de la aseguradora en Espana.

Por otro lado, la entidad ha informado
de que cuenta con un nuevo punto de ase-
soramiento y venta en Madrid tras la inau-
guracion de una oficina central de Auxiliar
de Seguros (Assa) en C/Bravo Murillo, 120.
ASSA cuenta con siete oficinas en Espana
(dos en Barcelona, Corufia, Valencia, Sevilla,
Madrid y Palma de Mallorca) desde las que
presta servicio a 32.000 clientes y factura
mas de 22 millones de euros.

En otro orden de cosas, la aseguradora
y la startup espariola Fintonic han llegado a
un acuerdo para el desarrollo de negocio
conjunto y la mejor proteccion de los usuarios
de la plataforma de finanzas personales.

Por otro lado, AXA lanz6 una campana
comercial para los autonomos ofreciendo
el servicio ‘Mi Asistente Personal AXA' gra-
tis durante un ano para todos los que com-
praran una nueva poliza o que siendo ya
clientes, cualificaran sus datos.

Por ultimo, senalar que Bla Bla Car y

AXA han dado un paso mas en su alianza
y ademas del seguro gratuito de asistencia
en carretera y garantia de llegada en des-
tino, BlaBlaCar ofrecera a sus usuarios con-
ductores contratar un seguro adicional de
danos propios con una limitacion maxima
de 2.500 euros a cambio de recibir 2 euros
menos en la aportacion total de los pasaje-
ros de su viaje. Desde agosto de 2015, am-
bas entidades cuentan con un acuerdo en
el que, durante el viaje, los usuarios se be-
nefician de un seguro adicional sin coste,
que proporciona asistencia en carretera y
garantia de llegada al destino.

Dual Ibérica llega a un acuerdo con RSA
Espafia para distribuir seguros de Caucion

DualIbérica ha alcanzado un acuerdo con RSA Espafia para la
distribucion de seguros de Caucion.

Es el primero que RSA Espania lleva a cabo con una agencia de suscripcion.
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La tasa de fugas enlos seguros de Auto y Hogar
continua su tendencia a la baja

Gain Dynamics ha presentado su estudio de abandonos en el sector
asegurador, VI edicion de Autos y V de Hogar. En €l se indica que la tasa
de fugas en los seguros de Auto continua su tendencia a la baja,
habiendo pasado del17% en 2017 al 14% en 2018 y al 12,1% en el primer
cuatrimestre de 2019. Por su parte, la tasa de fugas en el seguro de Hogar
continua igualmente su tendencia a la baja, habiendo pasado del 10,7%
en 2017 al 8,56% en 2018 y al 8, 5% en el primer cuatrimestre de 20109.

Los asegurados que cambian la pdliza
de compania lo hacen, sobre todo, a través
de las oficinas vy los agentes de la nueva
aseguradora, asi como a través de los co-
rredores de seguros. La contratacion me-
diante buscadores y comparadores en In-
ternet y las propias webs de las companias
es menos frecuente y ha descendido este
ultimo ano, primando el contacto personal,
fundamentalmente con el canal de corre-
dores. Este canal continua aumentando su
protagonismo como canal de fuga, habien-
do contratado los abandonistas por este
canal el 25% de las pdlizas de Autoy el 21%
de las de Hogar.

Sin embargo, existe un 29% de clien-
tes en ambos ramos con un alto potencial
de fuga, que estarian dispuestos a cambiar-
se a otra compania que ofrezca un seguro

mas barato o al mismo precio.

Se ha incrementado ligeramente la
sensibilidad al precio durante el ultimo ano,
habiendo pasado el porcentaje de encues-
tados que se cambio de compania por en-
contrar otra mas barata del 64% en 2017 al
67% en 2018 en el ramo de Autos y del 49%
al 51% en el de Hogar.

La combinacion de precio y satisfac-
cion de servicio como cliente continuan
siendo el mejor mecanismo para asegurar
la fidelidad de los clientes. En este sentido,
entre los asegurados que hacen uso del se-
guro, la satisfaccion respecto a la actuacion
de la compania es mucho mas positiva en-
tre los asegurados fieles que entre los aban-
donistas.

Como las tasas de abandono siguen
siendo significativas, la consultora de Bu-
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siness Analytics Gain Dynamics propone
que las aseguradoras conozcan bien el
mercado y su cartera de asegurados, para
asi llevar a cabo estrategias de comerciali-
zacion y precio diferenciadas por segmen-
tos de clientes.

Ademas, Gain Dynamics invita a las
aseguradoras a mejorar su atencion al
cliente y a prestar mas atencion a los ase-
gurados que utilizan sus pdlizas, para asi
generar promotores de la marca y mejorar
su imagen. Otras propuestas de accion
gue propone la consultora para minimizar
las bajas de los asegurados son lanzar ac-
ciones de fidelizaciéon en funcién de la fe-
cha de cumplimiento del contrato, recabar
mas datos en el momento de la comuni-
cacion de la baja o premiar la falta de si-
niestralidad.
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Cesce crece un 27% y suma diez
anos consecutivos de ganancias

Cesce cerro 2018 con un beneficio neto despues de
impuestos de 28,9 millones de euros, un 27% mas que
en 2017 (22,7 millones de euros). Con estos datos, Cesce
acumula diez anos consecutivos de beneficios.

Las primas adquiridas
por cuenta propia durante el
gjercicio pasado alcanzaron
los 112,1 millones de euros,
un 1,2% mas que en 2017.
Cesce cuenta, ademas, con
un ratio de solvencia de 3,2
veces el Capital de Solven-
cia Obligatorio (CSO).

En 2018, los principales indicadores de negocio por cuenta
propia se mantuvieron dentro de los objetivos marcados por la
compania, que registré un ratio combinado del seguro directo,
neto de la cesion al reaseguro —indicador que mide la rentabili-
dad técnica que tienen los llamados Seguros No Vida — del 90,4%.
La tasa de siniestralidad sobre primas se situd en el 50%.

Por cuenta del Estado, Cesce emitid seguros en el ejercicio
2018 por valor de 3.519,47 millones de euros, en apoyo a contra-
tos en el exterior de empresas espanolas por un importe superior
a los 12.000 millones de euros. El riesgo vivo en vigor de la car-
tera de la compania —que incluye el capital comprometido, no
vencido, el capital impagado y el capital refinanciado- se situd
en 15.153 millones de euros.

Los chatbots logran
responder y solucionar
la mayor parte de las
consultas de los clientes,
basandose en ciertas
reglas de gestion pre-programadas. Estas herramientas
mejoran de forma eficaz la experiencia del usuario,
debido a que evitan la frustracion de esperar la
respuesta a un e-mail o una atencion de un operador.
Ademas, siempre esta preparado y suaviza esta
atencion a las primeras preguntas del cliente.

Los chatbots mejoran la experiencia
de usuario en las aseguradoras

Tener una mejor experiencia de usuario y satisfaccion por
parte del cliente, repercute directamente en el aumento de ven-
tas y fideliza. La predicciéon de comportamiento mediante inte-
ligencia artificial, se puede utilizar para optimizar calculo de
primas y detectar posibles patrones de comportamiento, ajus-
tando el porcentaje de ocurrencia de un evento.

Antonio Barriendos, Chief Innovation Officer de AV Group,
indica que “es apasionante como la busqueda de patrones de
datos pueden ser utilizados para la prevision del fraude o de la
anulacion de la poliza. El ajuste cambia segun la naturaleza de
la busqueda, pero el concepto es el mismo. La prediccion del
comportamiento de los clientes y la propuesta de soluciéon para
cada caso es ahora lo que marcara la capacidad de adelantarse
y corregir la situacion para un bien mutuo del cliente y la ase-
guradora”.



Allianz Partners implementa una
unica cultura corporativa en todas
sus unidades de negocio
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cados, también empodera y motiva a los participantes para con-
vertirse en mejores lideres, diligentes y colaboradores.

Fl programa se ha redisefiado para aplicarlo a los departa-
mentos de ventas, actuarial, marketing y operaciones e incremen-
tar asi la efectividad a través de una fluida colaboracion entre

departamentos y optimizar la experiencia de
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Por este programa, que consta de una
semana presencial, han pasado ya 460 altos
cargos desde 2018. Cada sesion cuenta con 30 participantes pro-
venientes de todo el mundo y esta liderada por un miembro del
equipo directivo que presenta la estrategia, la vision y los objetivos
corporativos. A continuacion, le siguen sesiones participativas en
las que todos los integrantes comparten sus conocimientos sobre
la industria y sus respectivos mercados e identifican las mejores
vias para hacer frente a los desafios que se plantean, al tiempo
que desarrollan juntos las oportunidades.

FEl Executive Excellence Program ademas de ayudar a refor-
zar los conocimientos sobre la compania, la industria y otros mer-

l'II"r'-'.

ran su calidad y el potencial impacto de la
conducciétn auténoma o vehiculos, trenes y
aviones no tripulados.

El objetivo es comprender las tendencias e innovaciones que
impactaran el negocio para ponerse en la piel de sus futuros con-
sumidores y anticiparse a sus necesidades.

En otro orden de cosas, Allianz Partners se ha sumado al
programa ‘Socios por un dia’ y ofrece a los mas jovenes la opor-
tunidad de tener una primera experiencia laboral real de la mano
de los colaboradores de la aseguradora. Se lanza este proyecto
con estudiantes para acercar el mundo laboral y en concreto, el
sector de la asistencia a los mas jovenes.
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Ideas para que los corredores acerquen la Defensa

Juridica al cliente digital

Un total de 11 estudiantes de Ingenieria en Telecomunicaciones y de Ciencias
Computacionales de la UPC y del Master of Science in Innovation and
Entrepeneurship de Esade presentaron sus proyectos centrados en acercarse
al nuevo cliente digital. En el marco de un acuerdo entre la Escuela de
Negocios y la aseguradora, a finales del 2018, Arag planteo unreto a estos
alumnos: como dotar a la mediacion de nuevas herramientas para llegar al
consumidor digital de manera mas eficiente y aumentando las ventas del

ramo de Defensa Juridica.

Los estudiantes, divididos en dos
equipos, contaron con un asesoramiento de
profesionales de Arag y con el contacto di-
recto con corredores, que les ofrecieron su

\

“La diversidad, de cualquier tipo, enriquece nuestra sociedad
y nuestra cultura, y desde UM nos esforzamos para que cada clien-
te pueda encontrar un seguro de Salud acorde a sus necesidades.
Por tanto, y como no podia ser de otra manera, la comunidad LGTB

vision del panorama de los seguros y les
aconsejaron sobre cémo aportar valor a sus
proyectos. Ambas propuestas pusieron el
foco en el mediador de seguros y en au-

mentar las ventas de Defensa Juridica. El
primer equipo presentd ‘Arag Accel’, una
solucion para que el mediador conozca me-
jor a su cliente y le pueda vender diferentes
seguros adaptados a sus necesidades.
‘Drisk’ fue el proyecto del segundo
equipo. Es una aplicacion web que valora el
nivel de riesgo de los jovenes (estudiantes
y emprendedores) y, segun el grado que ten-
gan, se les ofrece un producto asegurador.

UM acerca sus seguros al colectivo LGTB

Los seguros medicos de UM pone a disposicion del colectivo LGTB garantias
y coberturas que facilitan la prevencion y el tratamiento de las dolencias que
pudieran surgir, desde una sencilla intervencion quirurgica, una consulta
medica o por ejemplo el tratamiento de profilaxis post-exposicion al VIH.

podra encontrar en UM una compania preocupada por su salud
con posibilidad de acceso a una infinidad de coberturas meédicas
a lo largo de todo el territorio nacional”, ha declarado Pablo Lato-
1re, director comercial y Marketing de la compania.

PymeSeguros



El seguro destina 112 millones
al anioalaRCS

El sector asegurador destina 112 millones de
euros al afno a acciones de Responsabilidad
Corporativa y de Sostenibilidad (RCS). Esta es
una de las conclusiones que arroja el Informe
Estamos Seguros 2018 realizado por Unespa.

El seguro esta firmemente comprometido con la
RCS. Asi 1o atestigua el hecho de que el 85% de las en-
tidades que lo conforman tenga en marcha una politica
activa en esta materia. La mayor parte de la inversion
destinada a responsabilidad corporativa va dirigida a
acciones de mecenazgo cultural (26,4 millones), accion
social (25,9 millones) y seguridad vial (12,3 millones).
Otras partidas de relevancia son el patrocinio deportivo amateur
(10 millones) y la investigacion (9,6 millones).

La vocacion de compromiso de las aseguradoras con la so-
ciedad queda plasmada en el hecho de que, cada ano, se impulsan
900 acciones de voluntariado. En estas actividades participan
13.284 personas, que dedican 432.279 horas de su tiempo. Tenien-
do en cuenta que un trabajador del sector asegurador trabaja 1.674
horas al ano, esto implica que el voluntariado equivale a la jorna-
da anual completa de 260 personas.

Un total de 388 organizaciones se han visto beneficiadas
por las 326 acciones de mecenazgo promovidas desde el seguro.
Entre tanto, 232 organizaciones ajenas al sector han recibido
alguna donacion. Asimismo, se han efectuado 175 acciones de
patrocinio deportivo no profesional, 2.199 jornadas de prevencion
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y concienciacion, ademas de 277 actuaciones de educacion fi-
nanciera.

La discapacidad es otro ambito donde el seguro ha movido
ficha. Actualmente, 1.382 personas con discapacidad trabajan para
el seguro. Ya sea como empleados directos (5659), a través de pro-
veedores (774) o gracias a donaciones y acciones de patrocinio
especificas (49).

ElInforme Estamos Seguros 2018 constituye un relato de qué
hizo el seguro por la sociedad el pasado afio. Ademas del estudio
sobre la RCS en el sector, la publicacion incluye trabajos puntua-
les que abarcan otras lineas de actividad. En estos estudios se
repasan los robos en los comercios asegurados, el efecto de los
incendios en inmuebles, quién paga mas por la muerte o €l segu-
ro de responsabilidad civil general, solo por citar algunos temas.
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El volumen de primas de Decesos,
teniendo en cuenta todas las
garantias comercializadas en las
polizas, alcanza los 2.436 millones
de euros, con
un
crecimiento
del 3,6%
respecto al
ano anterior,
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porcentaje de
primas tiene sobre el total (70,8%) y
las primas mixtaslas que mas
crecen (19%) .

Dos de cada tres
polizas de Decesos
usan primas niveladas

Dentro de las garantias complemen-
tarias, Asistencia es la que mayor volumen
de primas recoge, un 8,7%), con crecimien-
to del 4,1% respecto al ano anterior.

Pilar Gonzalez de Frutos revalida su
cargo de presidenta en Unespa

Pilar Gonzalez de Frutos fue ratificada en mayo como
presidenta de Unespa en la Asamblea General Ordinaria
organizada pararenovar sus maximos organos de
gobierno. Gonzalez de Frutos inicia su 5° mandato.
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A la Asamblea concurria una candidatura unica que ha sido ampliamente avalada
por los socios. Las entidades también designaron a los tres vicepresidentes, 18 vocales
del Comité Ejecutivo y los 33 integrantes del Consejo Directivo.

Las tres vicepresidencias recayeron sobre José Manuel Inchausti, vicepresidente
de Mapfire y CEO del area territorial Iberia; Javier Mira, director general del Grupo Mu-
tua Madrilefia; y Javier Valle, consejero director general de Vidacaixa. Ademas de por
los tres vicepresidentes, el Comité Ejecutivo esta formado por los siguientes 15 vocales:
José Luis Ferré (Grupo Allianz); Francisco Ivorra (Grupo Asisa); Olga Sanchez (Grupo
Axa); Eugenio C. Yurrita (BBVA Seguros); Ignacio Eyries (Grupo Caser); Francisco J.
Arregui (Grupo Catalana Occidente); Santiago Villa (Grupo Generali); José M? Sunyer
(GES Seguros); Rodrigo Galan (Ibercaja Vida); José Boada (Grupo Pelayo); Ignacio Ma-
riscal (Grupo Reale Seguros); Inaki Ereno (Sanitas); Andrés Romero (Grupo Santalucia);
Francisco Giménez (Santander Seguros); y Vicente Cancio (Grupo Zurich).

Entre tanto, el Consejo Directivo queda formado por 33 personas. Eistas son los tres
vicepresidentes, los citados 15 vocales del Comité Ejecutivo y los siguientes 15 directi-
vos: Tomas Alfaro (Grupo Aegon); Benedetta Cossarini (AIG Europe); Pablo Mongelos
(Grupo Caja Laboral); Jordi Rivera (DAS Seguros); Joan Castells (Fiatc); José Maria Pa-
agman (Helvetia Seguros); Jesus Maria Blanco (Grupo Kutxabank); Miguel Angel Meri-
no (Linea Directa Aseguradora); Ignacio Querol (MGS Seguros); Cristopher Bunzl (Mutua
de Propietarios); Rafael Navas (Mutualidad de la Abogacia); Pedro Herrera (Nacional de
Reaseguros); Antonio Fernandez-Huerga (Grupo Preventiva); Pablo Gonzéalez de Caste-
jon (Grupo RGA); v Enrique Jorge Rico (La Unidn Alcoyana).



Nace Cygnus, primerared de
blockchain en Espana para la gestion
del coaseguro

La empresa Tirea (Tecnologias de la Informacion y Redes
para las Entidades Aseguradoras) ha anunciado el
lanzamiento de Cygnus, la primera red de blockchain
operativa en Espana para uso del sector asegurador en el
ambito del coaseguro. El objetivo es focalizarse en
operaciones de seguros en las que el riesgo asegurado es
compartido en una misma poliza por varias
aseguradoras.
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Dicha plataforma nace con el impulso de AXA, Caser, Ge-
nerali, Mapfre y Pelayo, y responde al interés manifestado por
estas entidades en mejorar el proceso de intercambio de infor-
macion de coaseguro entre las distintas participantes del mismo
y explorar los beneficios derivados de la utilizacion de la nueva
tecnologia blockchain. Su objetivo es conseguir que el 100% de
las transacciones de coaseguro se gestionen a traves de esta
plataforma.

Con ella se facilita €l intercambio y la gestiéon de la informa-
cion en los contratos de coaseguro, creando un registro distribui-
do de cuentas de coaseguro, que se basa en el consenso sobre los
datos minimos a informar (siguiendo el estandar EIAC), unos pro-
cesos normalizados de comunicacion entre abridoras y aceptan-
tes y un interfaz web de acceso, incorporacion de informacion,
consulta y control de las operaciones.

Ademas de una reduccion en los costes administrativos y de
gestion asociados al coaseguro, la utilizacion de blockchain per-
mite mejorar la calidad y flabilidad de la informacién intercambia-
da, la seguridad vy trazabilidad de sus comunicaciones, asi como
el acceso transparente e inmediato a las posiciones contables y
cuadros de coaseguro.

El uso de esta plataforma también permitira, en un futuro
muy proximo, conocer en mayor detalle los riesgos a los que se
ven expuestos las companias, 1o que optimizara los capitales que
obliga a inmovilizar Solvencia II, mejorando la competitividad y el
servicio que ofrecen las entidades principalmente a empresas y
corredores.

Este primer proyecto servira como punto de partida y base
tecnolodgica para el desarrollo de otras aplicaciones basadas en
blockchain para el sector asegurador y una oportunidad de nego-
clo para abrir el coaseguro como vehiculo para el aseguramiento
de otro tipo de riesgos.
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Tecnopensiones, una
solucion al sistema
actual de pensiones

Pensumo, fintech pionera en Esparia
en ofrecer un sistema de ahorro
personal para la jubilacion a traves
del consumo, ha presentado algunas
formulas para afrontar la crisis del
sistema de las pensiones: una accion
sostenida y concertada de todos los
individuos a traves del consumao.

La Asamblea de Nueva Mutua
Sanitaria aprueba las cuentas

anuales de la entidad

La Asamblea General de Nueva Mutua Sanitaria (NMS)
ha aprobado las cuentas de la entidad correspondientes
al ejercicio 2018 que reflejan un beneficio despues de
impuestos de 1,2 millones de euros y un ratio de solvencia

del141%.

Igualmente, los mutualistas han dado su visto bueno al infor-
me del presidente, Antonio Hernandez-Gil, al informe de gestion

Pensumo proporcio-
na un medio sencillo para
que las personas puedan
aumentar su ahorro con la
compra diaria y mediante
acciones socialmente res-
ponsables. “Aporta una solucién comple-
mentaria a un problema universal como es
la falta de capacidad de ahorro: de cada
compra que hace el usuario, un porcentaje
que cede el comerciante se destina a su
pension en un plan de ahorro transparente,
rescatable y garantizado”, explica José Luis
Or16s, CEO y fundador de Pensumo.

José A. Herce, director asociado de
AFI, afiade que “si durante 45 arfios acumu-

de facultades.

ldsemos ‘puntos’ a razén
del 3% del consumo final
de los hogares alcanza-
riamos mas de 900 mil
millones de euros, mucho
mas que los activos pre-
visionales acumulados hoy en el sistema
de planes y fondos de pensiones y seguros
de pensiones desde hace tres décadas”.

Por su parte, Rodrigo Garcia de la Cruz,
presidente de la AEFI, comenta que “exis-
te un nuevo factor cuyo peso continua ‘in
crescendo’ y cuyo caracter innovador su-
pone un ineludible cruce con los productos
de ahorro-prevision: la hiperconectividad
de la sociedad”.

y al informe de auditoria, asi como al documento de delegacion

Segun se ha informado a los mutualistas durante la Asamblea,

los niveles de solvencia de NMS experimentaron una notable mejo-
ra durante el ultimo ejercicio al pasar del 119 al 141% el porcentaje

putada: 7,8%.

de fondos propios admisibles sobre el capital de
solvencia obligatorio entre 2017 y 2018.

El ratio de siniestralidad de
NMS se situ¢ al cierre del ejercicio
en el 89,4%. Sin embargo, el ma-
yor ratio de siniestralidad se ha
visto compensado por un menor
ratio de gastos sobre prima im-




Los expertos reclaman un seguro
obligatorio para los VMP

La tribuna de Foro Inade ha acogido una jornada de analisis y

reflexion sobre la situacion actual de los vehiculos de

movilidad personal (VMP) y en especial la gestién de los
riesgos que acarrean, ya que desde hace dos afnos el uso de

los VMP ha ido aumentando de forma exponencial. En
general, los participantes en las dos mesas redondas,
profesionales y usuarios, reclamaron una legislacion

aplicable a estos vehiculos que permita tanto a las personas
que los usan como alresto de viandantes, conductoresy

bicicletas convivir con tranquilidad.
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Debemos recordar que, segun la informacioén facilitada
por la Fiscalia de Seguridad Vial correspondiente al gjercicio
2018, los VMP estuvieron implicados en mas de 300 acciden-
tes con victimas, de las cuales cinco fueron mortales.

Por parte de los usuarios se insistié en la necesidad de
tener conocimientos adecuados sobre su manejo, incluso re-
gulados por licencia y la necesidad de prever mecanismos
para no poder adulterar velocidades.

En la jornada se apostd por tener un seguro de Respon-
sabilidad Civil para cada VMP, aunque cada vez hay mas
reticencias por parte de las aseguradoras para renovar los se-
guros de flotas y se produce un elevado aumento de la prima.

Se pidiod la creacion de normas generales homogéneas
para todo el territorio y que cada Ayuntamiento regule sus
exclusiones, porque es necesario definir por dénde se puede
circular.

Ademas, se informo a los asistentes de que en caso de
siniestro es preciso conseguir los datos del causante y saber
Si tiene seguro, para presentar una reclamacioéon y se reco-
mendo que aquellos empresarios cuyos trabajadores hagan
uso de los VMP comprueben si en las pdlizas de RC se ex-
cluyen los danos ocasionados por vehiculos (sin detallar ‘ve-
hiculos a motor’).

Asimismo, se informo de la existencia de un borrador para
la reforma de la Directiva del seguro de Automoviles, en la que
se exigira que el uso de los VMP sea regulado por cada estado.

Ademas, se senald que los seguros voluntarios que exis-
ten en la actualidad recogen sumas aseguradas que oscilan
entre los 150.000 y los 600.000 euros y esta cantidad puede
resultar insuficiente en caso de causar victimas con resultado
de invalidez, ya que los jueces aplicarian los criterios del Ba-
remo de accidentes de trafico.
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La tecnologia se convierte en amenaza para
las aseguradoras en los proximos dos anos

En la industria aseguradora vera como en los proximos dos arnos la
tecnologia se convertira en la amenaza numero uno para las
companias del sector, segun el informe ‘Banana Skins 2019,
elaborado por PwC, junto con el Centre for the Study of Financial
Innovation, a partir de entrevistas a 927 directivos de empresas
aseguradoras en 53 paises.

La necesidad imperiosa que tienen las aseguradoras por modernizar sus
sistemas y sus modelos de negocio como consecuencia de la aparicion de los
nuevos desarrollos digitales son los factores que han llevado a la tecnologia a
ocupar, por primera vez desde que se realiza este estudio -en 2007-, la primera
posicion del ranking de principales riesgos para las companias de seguros. Los
directivos participantes en el informe le han otorga-
do a la tecnologia una puntuacion media de 3,86,
siendo 1 el riesgo mas bajo y b el mas alto. Detras
de esta preocupacion esta la opinion de muchos de
los directivos del sector que se encuentran con mo-
delos de negocio e infraestructuras tecnologicas
heredadas vy sin la capacidad para hacer frente a las
demandas de los nuevos tiempos digitales.

El estudio revela que para acometer este pro-
ceso de modernizacion y renovacion tecnologica
no basta con realizar grandes inversiones de capi-
tal y reemplazar los antiguos sistemas por otros
nuevos, sino que las aseguradoras deben ser capa-
ces de priorizar y de saber cuales son las tecnolo-
glas ganadoras por las que apostar y cuales no.

s

NorteHispana
Seguros ha
incorporado dentro
de la cobertura
Bienestar y Salud de
su seguro de Decesos
un nuevo servicio de
atencion en el hogar para aquellos clientes
gue, ante un problema puntual de salud, se
ven obligados a guardar reposo domiciliario
y no pueden realizar con normalidad las
tareas del hogar.

Atencion en el hogar alos
clientes de Decesos que
guarden reposo medico

Y

14
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En concreto, las labores que se incluyen son:
la limpieza del hogar, hacer la compra, lavar y plan-
char la ropa, ordenar el domicilio o la preparaciéon
de comida. Asimismo, los clientes podran disfrutar
de este servicio, reembolsable al 100%, 3 veces a lo
largo del afio con un maximo de seis horas en cada
servicio, por la ejecucion de una o varias tareas.

Ademas, se pueden disfrutar, anualmente y
de forma gratuita, de una limpieza bucal; una visi-
ta al pediatra; dos visitas al psicologo; una visita
al dietista/nutricionista; una visita médica geria-
trica y 8 horas de asistencia post hospitalaria.

PymeSeguros
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va app de Asistencia en Viaje, disefiada
para mejorar la experiencia de los viajeros
asegurados, mediante una serie de funcio-

Nuevas garantias en el seguro de Asistencia en

Viaje Empresas de International SOS

International SOS incorporo en junio
novedades a su seguro de Asistencia
en Viaje Empresas como el baremo
de parciales en la cobertura de
invalidez por accidente, la cobertura
de gastos medicos para el
acompariante con limite de 15.000
euros en Europa y de 30.000 euros
en elresto del mundo y la garantia de
reembolso de gastos derivados por
evacuacion politica y desastres
naturales. Ademas, aumenta a 3.000
euros el limite en gastos medicos en
el pais de origen.

El producto, que se lanzo6 el pasado
ano, dispone de coberturas opcionales y
limites econdmicos configurables y se dis-
tribuye a traveés del canal mediador.

Precisamente, la entidad esta realizan-
do una serie de jornadas-taller para explicar
este producto a los mediadores. En julio
estuvo en el Colegio de Mediadores de Se-
guros de Valencia donde se dio a conocer
las diversas modalidades de aseguramien-
to, como polizas innominadas, eleccion de
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gastos meédicos ilimitados, etc, asi como
consejos de seguridad.

Ademas, se expuso casos reales de
siniestros atendidos por la compania, asi
como las actuaciones que se llevaron a
cabo ante esas situaciones. También ofre-
Ci6 los aspectos a considerar a la hora de
contratar un seguro dependiendo del pais
de destino.

En otro orden de cosas, la entidad ha
dado a conocer el lanzamiento de una nue-

nalidades creadas para poder
disfrutar del desplazamiento.

Entre las utilidades de la
app estan: Planificacion perso-
nalizada de viajes y recomenda-
ciones para desplazamientos
internacionales; Creacion de bo-
tiquines, configurables segun
destino; Acceso a una Guia de
Paises; Recepcioén de alertas; Po-
dran comenzar a tramitar algu-
nas incidencias ocurridas duran-
te el viaje, tales como: reembolsos
de gastos médicos, equipajes o
vuelos; Icono de llamada de
emergencia que, mediante un
‘click to call’los asegurados po-
dran ponerse en contacto con la
central de asistencia desde la propia app.

Asimismo, International SOS lanz6 en
julio su blog corporativo. A través de El1Blog
de SOS, la compania pretende acercarse a
sus clientes actuales y futuros, empleados
y colaboradores ofreciendo contenidos de
interés en materia de salud y bienestar, via-
jes, juridico asi como sobre el deber de pro-
teccion que tienen las companias hacia sus
empleados expatriados 0 en viajes interna-
cionales de negocios.

o e g i
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Agrupacio elimina la autorizacion
para 70 actos medicos

Agrupacio ha eliminado la necesidad de autorizacion de
70 actos medicos mas para ganar agilidad y servicio al
cliente. Los actos liberalizados pertenecen a las
especialidades de mayor demanda, como ginecologia,
cardiologia, angiologia y cirugia vascular. Estos se suman
alas visitas medicas y revisiones, al ATS a domicilio
durante noches y festivos y a radiografias y ecografias,
entre otros.

Con el objetivo de mejorar el servicio y facilitar el acceso a

Los seguros de Viajes cuestan 102 euros de media

Los esparfioles gastamos una media de 102 euros en contratar seguros de
Viajes y un 5% de los usuarios tiene que recurrir a ellos debido a alguna
contingencia. En estos casos el importe de la reparacion del dario oscila entre
los 300 y los 900 euros. Asi se desprende del Estudio Fintonic ‘Seguros de

vigje'.

Fl 31% de los siniestros tramitados
corresponde a asistencia meédica, el 29%
viene motivado por el extravio o dano de
equipajes v el 27% se debe a demoras e
incidencias relacionadas con los medios de
transporte. Con un menor porcentaje en-

las gestiones diarias,
Agrupacio6 ha liberaliza-
do un gran numero de &k
actos meédicos de uso
habitual entre sus asegurados, que ya no requeriran de autoriza-
cion previa. La agilidad y comodidad se hacen ahora extensivas
amas de 40 tipos de ecografia y a multiples pruebas radiologicas,
las de mayor demanda.

Se incluyen pruebas habituales como los analisis clinicos,
algunos controles clave como el de anticoagulante y las densito-
metrias y las limpiezas de boca. Asimismo, se puede acceder a
especialistas como: cardiologia, angiologia y cirugia vascular, of-
talmologia, ginecologia y obstetricia, otorrinolaringologia, neumo-
logia, dermatologia, reumatologia, odontoestomatologia y trau-
matologia.

contramos la reclamacion de coberturas
por responsabilidad civil, anulacion del via-
je o procesos de repatriacion.

En cuanto a los destinos para los que
mas habitualmente se suscriben podlizas,
destaca Estados Unidos con un 14%, segui-
do de lejos por Indonesia, con un 5%; Ma-
rruecos, con un 4,4%; Tailandia, con un
3,9% y Japdn, con un 3%.

Tras varios anos con una subida sos-
tenida del gasto, el presupuesto que desti-
no el cliente medio a esta tipologia de se-
guros es de 102 euros, un 3,2% mas bajo en
2018 que el ano anterior.

PymeSeguros
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Los espanoles gastan 1.370 euros al afno en seguros

Los esparnioles gastaron 1.369,5 euros de media en
seguros en 2018, lo que supone un aumento de 11,7 euros
respecto al afio anterior (1.357,8 euros). El menor
desembolso en el segmento de seguros de Vida (616,8
euros por persona frente alos 629,4 euros de 2017) fue
compensado por el mayor gasto en los seguros de No
Vida (752,7 euros frente a 728,3 del ejercicio precedente),
segun se desprende del informe ‘El mercado espariol de
seguros en 2018, del Servicio de Estudios de Mapfre,
publicado por Fundacion Mapfre.

Madrid (con 1.631 euros por persona), Aragon (1.434,6 euros)
y Cataluna (1.408,7 euros) son las tres comunidades auténomas
que estan por encima de la media en gasto en productos asegu-
radores. En el extremo opuesto se situan Ceuta y Melilla (con 665,4
euros por persona), Murcia (775,6 euros), Canarias (735,56 euros) y
Extremadura (822,9 euros), que son en las que el gasto en seguros
por habitante es menor.

Laindustria aseguradora espanola ingres6 un total de 64.377
millones de euros en el egjercicio 2018, un 1,5% mas que el afio
anterior. Representa el 5,33% del Producto Interior Bruto (PIB) fren-
te al 5,44% registrado en 2017, y se aleja del récord histoérico al-
canzado en 2016. En el mercado internacional, Espana adelanta a
Brasil en el ranking de la industria aseguradora y pasa a ocupar €l
puesto 14.

Por tanto, se confirma la ralentizacion iniciada del mercado
asegurador en 2017. Esto ha elevado la Brecha de Proteccion del
Seguro (BPS), que representa la diferencia existente entre la co-

bertura de seguros que es econdmicamente necesaria y beneficio-
sa para la sociedad vy la cantidad de dicha cobertura efectivamen-
te adquirida. En este sentido, la brecha ha aumentado en 2018
hasta los 29.000 millones de euros (800.000 euros mas que en 2017).
Este insuficiente desarrollo se plasma principalmente en el seg-
mento de los seguros de Vida. Muestra de ello es que, en 2018, el
96,1% de la BPS (27.847 millones) correspondio a este ramo. Es por
eso que, como se desprende del informe, el segmento de los segu-
ros de Vida deberia crecer a una tasa promedio anual de manera
sostenida del 7% a lo largo de los proximos diez anios para ser
capaz de cerrar esa brecha.
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Nace Empower Women in Insurance, unared para
potenciar el liderazgo femenino del sector

La primerared de profesionales del sector asegurador, Empower Women in
Insurance (#RedEWI), abierta tanto a hombres como a mujeres, se presento
en julio en la sede de Unespa en Madrid. Esta iniciativa, impulsada desde
Inese, nace con la ambicion de cambiar el entorno para hacerlo igualitario y
diverso, que haya mas mujeres directivas dentro del sector asegurador. Para
ello, se trabajara junto a aseguradoras, reaseguradoras, mediadores,
empresas de servicios e instituciones, que se suman a este proyecto.

Formado por un Consejo Asesor que
incorpora a los maximos lideres del merca-
do asegurador y que roza la paridad (14
mujeres y 13 hombres; mas su fundadora,
Susana Pérez, directora general de Inese)

Satisfaccidn con las areas de servicio analizadas
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#RedEWI ha contado con el respaldo de
casi todo su Consejo Asesor, ademas de con
una gran mayoria de las mujeres y hombres
que se han unido a la Red para lograr un
mismo fin.

Esta Red Profesional surge con el ob-
jetivo de ser un impulsor del cambio, de
servir como motor innovador para el sector
asegurador, pero también para alinearnos
con la agenda 2030 de desarrollo sostenible,
en el que el punto 5 se centra en lograr la
igualdad de género, empoderar a las muje-
res, crear un mundo mas justo y sostenible.
Tener equipos diversos aporta un 20% mas
a la rentabilidad de las empresas.

Entre la mision de #RedEWI también
pasa por actuar como Observatorio de
Igualdad del Sector Asegurador, dando vi-
sibilidad y reconociendo las iniciativas.

Los Productos y Servicios de la entidad, el area de
mayor satisfaccion para los corredores

Segun el ultimo Estudio de Mercado a Corredores y Corredurias realizado por
ICEA en 2018 amas de 700 corredores, el 62% de los mismos se encuentran
satisfechos con el servicio prestado por parte de la entidad con la que trabajan,
siendo el area mas valorada los Productos y Servicios de la entidad.

Asimismo, desde esta institucion se constata que los productos mas comercializados

por los corredores son Multirriesgo de Hogar y Automoviles, seguido de Multirriesgo Em-
presas, situandose la media de productos comercializados por cada corredor en 9.

PymeSeguros



ASC, Generalj, Fiatc,
Cigna y DKV,
aseguradoras con
mayor vinculacion
emocional con sus
clientes de Salud

EMO Insights International ha
presentado los resultados de su 2°
Estudio de Emociones en el Sector de
Seguros. De €l se desprende que ASC,
Generali, Fiatc, Gigna y DKV son las
cinco aseguradoras con mayor
vinculacion emocional con

ASC, que encabeza el ranking emocional del
sector (el 40% de sus clientes son fans, fren-
te a un 0% de “opponents”). Le sigue de
cerca Generali y Fiatc, con una vinculacion
emocional por encima de los 60 puntos, se-
gun elindice EMO Index, el termometro que
mide las emociones en un intervalo de -100
a +100. Cigna y DKV son las siguientes en
el ranking con b5,2 y b3 puntos, respectiva-
mente. En el caso de Cigna, un puesto muy
bien logrado por su alto indice de fans (29%)
frente a un reducido 1% de opponents entre
sus clientes. Eistas aseguradoras fueron las
cinco ganadoras de los premios #EMOtio-
nalbriendly Health Companies '19.

En cuanto a datos del sector, se reve-
16 que la emocioén positiva mas experimen-

Al dia seguros

tada por los usuarios de seguros de Salud
(independientemente de cual sea su com-
pafiia) es la tranquilidad, presente en el
77,6% de los clientes. Le sigue de cerca el
agradecimiento, experimentado por el
62,8% de los clientes y la alegria, presente
en el 59,5% de los casos. L.a emociéon posi-
tiva mas dificil de generar, el orgullo, esta
presente en el 48,4% de los clientes. Sin
embargo, las emociones negativas que mas
se generan son: la decepcion, presente en
el 23,2% de los clientes; la irritacion, expe-
rimentada por el 22,4% de los usuarios; y
entre las menos que se generan esta la im-
potencia en un 19,9% de los casos y la in-
seguridad, presente en el 17,2% de los
clientes.

sus clientes de Salud.

El estudio se ha llevado a
cabo a través de 2.575 entrevistas
online, con las que se ha evaluado
la experiencia emocional vivida
por los clientes de este sector en
el ultimo ano; y siendo comparada
COon una muestra representativa de
clientes puros que solo utilizan la
Sanidad Publica.

La aseguradora con la mejor
vinculacion emocional del estudio
ha sido la aseguradora catalana
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Razones por las que los jovenes o
solteros deberian contratar un
seguro de Vida

MetLife ofrece algunas explicaciones para convencer a
los jovenes y solteros de que contraten un seguro de
Vida en este momento porque es una decision
inteligente.

La aseguradora aporta tres razones:

1. Las aseguradoras establecen los precios de las pdlizas en
funcion de la edad y del estado de salud. Cuando se es joven, en
teoria, se vive mas anos vy, por lo tanto, el precio del seguro es
mucho mas econémico.

2. Al igual que la vida se encarece con la edad, €l seguro
también lo hace a medida que nuestra situacion cambia. Al con-
tratar un seguro siendo joven, las primas son mas baratas y a la
larga, esto se vera reflejado en €l coste ya que siempre sera menor.

3. Un seguro de Vida te
ofrece mucho a cambio. Por
ejemplo, para una persona de
30 anos, no fumadora y para un
capital asegurado de 100.000
euros la prima media para un
seguro anual renovable es de 85
euros. Ante una eventualidad
fortuita e inesperada, ¢ qué otro
producto financiero te ofrece un
retorno superior o igual por una
aportacion anual de 85 euros?

Purisima Concepcion MPS
cumple 130 afios

Purisima Concepcién Mutualidad de Prevision Social,
entidad pionera en el seguro de Decesos en el mercado
esparnol, conmemora en 2019 su 130 aniversario.

En su Asamblea General Ordinaria, celebrada el pasado 20
de junio en Madrid, los mutualistas refrendaron la gestion de la
Junta Directiva de la entidad, con la aprobacion del Informe de
gestion del ejercicio 2018 y la Memoria y Cuentas del ano, mar-
cadas por la solvencia de la entidad, asi como €l presupuesto
previsto para 2019.

Purisima MPS cuenta con 157.000 mutualistas y 130 anos
de experiencia en el desarrollo del seguro de Decesos.

La Mutualidad esta realizando un importante esfuerzo co-
mercial desde 2014 y en este afio ya ha supuesto la apertura de
una nueva sucursal, la segunda en Madrid. Al mismo tiempo y
apostando por la multicanalidad, ademas de la red comercial
propia, Purisima trabaja en el proyecto de entrar en nuevos ca-
nales de distribucion que consoliden su crecimiento.



El principal beneficio de la
telemedicina es el acceso ala
atencion sanitaria

Segun el estudio ‘360 Wellbeing Survey 2019: Well and
Beyond' realizado por la aseguradora de Salud Cigna,
para el 48% de los espanoles el principal aliciente en la
utilizacion de soluciones de telemedicina es poder
realizar consultas medicas o ser diagnosticado por un
profesional de la salud a traves del movil o el ordenador.

En concreto, el grupo de edad de entre 3b 'y
44 anos es el mas proclive, con casi un 60% de
adeptos a favor.

Hay numerosos beneficios que invitan a

utilizar estas innovadoras herramientas:

= Atencion médica todos los dias de la semana
a través de videoconsultas médicas, evitando des-
plazamientos innecesarios a los centros de salud.
Segun el estudio de la aseguradora, para el 52% de
espanoles, esta rapidez y facilidad de acceso a la
atencion meédica todos los dias de la semana es el
principal beneficio que aporta la telemedicina.

= Desde cualquier lugar. Con un porcentaje
similar (52%), poder resolver cualquier duda en
materia de salud desde cualquier ubicacion es otra
de las ventajas mas destacadas.

= Seguimiento de pacientes cronicos. Esto da
mayor libertad de movimiento en verano a estas

5
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personas. En este sentido, el 37% de los esparioles opina que esta
es una de las principales virtudes de la telemedicina. De hecho,
hay parte de los encuestados que también valora la seguridad que
aporta en caso de estar en tratamiento meédico (27%), gracias, por
ejemplo, a funcionalidades tan simples como el recordatorio de la
toma de medicamentos.

= Acceder a una consulta médica de manera rapida, evitan-
do las aglomeraciones que se producen en los servicios médicos
de las zonas mas turisticas es otra de las ventajas que hacen de
la telemedicina una aliada en las vacaciones de verano. Eisa rapi-
dez a la hora de fijar un encuentro virtual con el médico es espe-
cialmente valorada por el 30% de los espanoles.

» [.a telemedicina permite tener acceso a un abanico mas
amplio de especialidades.

-
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El seguroreduce a 6 dias el plazo para resolver un

golpe de chapa

De 45 a menos de 6 dias ha menguado el tiempo medio para resolver un
accidente de trafico leve. Es el resultado de la implantacion de los convenios
de indemnizacion directa por parte de la industria del seguro hace 25 arios,
segun un informe presentado por Manuel Mascaraque, director del area de
Seguros Generales de Unespa; y Asuncion Blasco, directora de Gestion de

Hasta mediados de los anos noventa,
cuando dos coches colisionaban, las ase-
guradoras procedian a aclarar cuales ha-
bian sido las circunstancias del accidente
con el fin de atribuir la culpa a uno u otro
conductor e identificar qué compania debia
asumir el coste de la reparacion. Entre me-

Servicios de Tirea.

dias, los clientes estaban un mes y medio
sin su vehiculo. Para mejorar la calidad del
servicio y agilizar los tramites, se puso en
marcha los convenios de indemnizacion
directa (CIDE y ASCIDE) en 1994. De acuer-
do con estos protocolos, la aseguradora “no
culpable” asume los costes de reparacion

de su vehiculo, aungque este no se encuen-
tre asegurado a todo riesgo. Posteriormen-
te, la compania responsable del accidente
asume los gastos de esa reparacion. Para
simplificar la gestion, el pago de las asegu-
radoras “culpables” a las “no culpables”, no
se hace en funcioén del coste real de las re-
paraciones, sino a través de modulos que
reflejan el coste medio de un accidente.
Estos modulos se liquidan en una camara
de compensacion: €l sistema Cicos.

Murimar Seguros obtiene una calificacion de B++ de A.M. Best

A M. Best ha asignado a Murimar Seguros una calificacion de fortaleza financiera
en un nivel <B++> (Bueno) y una nota crediticia de largo plazo de <bbbs>.

Estos ratings, segun explica la agencia, reflejan la solidez del balance de Murimar, que
AM Best considera fuerte, asi como su adecuado rendimiento operativo, su perfil de negocio
limitado y su adecuada gestion de riesgos. Se espera que la capitalizacion ajustada al riesgo
de la aseguradora se mantenga “en el nivel mas alto en el medio plazo, apoyada por un bajo
apalancamiento neto de suscripcion”. Destaca, por otro lado, que la compania demuestra un
nivel de reservas adecuadas y una evolucion favorable de las mismas.
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Asisa incrementa sus primas un 4,17% en el primer trimestre

Lavinia Sociedad Cooperativa,
accionista unico de Asisa, ha
celebrado su 43° Asamblea General
Ordinaria en la que analizo la
evolucion y los resultados de la
compania y reafirmo los ejes de su
estrategia para los proximos
ejercicios.

Bajo el lema ‘Pintando el futuro’, la
Asamblea ha valorado el fuerte creci-
miento que ha registrado la compariia en
la ultima década en todos los ambitos en
los que desarrolla su actividad y ha fijado
como objetivo establecer las bases para
mantener un crecimiento sostenible a
medio plazo. Para ello, el Grupo Asisa
mantendra sus planes de innovacion y
transformacion digital, que ya estan per-
mitiendo a la compania ser mas compe-
titiva y mejorar la satisfacciéon de sus
asegurados y pacientes. La entidad apues-
ta porque las innovaciones respondan a
necesidades reales y permitan siempre un
mejor uso de los recursos disponibles y una
mejor atencion de las demandas de los ase-
gurados y pacientes.

En el primer trimestre de 2019, Asisa

A3 :\- YL111 Aambe

mantuvo una tendencia creciente en todos
los ramos en los que tiene presencia y fac-
turd en primas un total de 302,76 millones
de euros, un 4,17% mas que en el mismo
periodo del afio anterior.

Esta evolucion permite a la compania
consolidar su cuota de mercado y seguir
desarrollando su modelo asistencial propio,
basado en la reinversion del beneficio para
la mejora de su equipo humano y tecnolo-
gico, la modernizacién de instalaciones y

la capacitacion de sus profesionales.

Por otro lado, el Grupo Asisa seguira
impulsando su proceso de internacionali-
zacion.

En otro orden de cosas, la asegurado-
ray el Colegio Oficial de Farmaceuticos de
Valencia (Micof) han firmado un acuerdo
por el que los colegiados, empleados y sus
familiares directos podran acceder a las
polizas de la aseguradora en condiciones
especiales.
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Se dispara el numero de autonomos
especializados en el sector nupcial
que contratan un seguro

Se ha disparado el numero de profesionales autonomos
especializados en el sector nupcial que contratan un
seguro. Segun los datos internos de Singular Cover,
startup de insurtech especializada en comercios,
pymes y autonomos, en los ultimos dos meses se ha
incrementado en un 200% el numero de freelance del
ramo que han solicitado un seguro en su plataforma.

Segun los datos de la insurtech, casi €l 30% de su cartera
de profesionales son auténomos del sector nupcial, destacando
sobre todo los profesionales de audiovisuales, fotografia y mu-
sica (22%). En general, estos profesionales necesitan cubrir la
responsabilidad civil derivada de su oficio para protegerse de
potenciales demandas por danos materiales y personales cau-
sados a terceros, asi como coberturas que preserven su equipo
audiovisual, fotografico o de musica ante roturas, caidas o robos.
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Cuatro de cada cinco usuarios
que utilizan internet para
acceder a contratar polizas de
seguros son hombres, volumen
que haido creciendo en los
ultimos meses desde un 74,32%
hasta el 79,95%. Asi se desprende
de un informe realizado por Correduidea, junto al grupo
de trabajo Med Volucion y Seguros City.

Hombre asalariado de mediana
edad es el perfil del que contrata
polizas por internet

Respecto a las edades, predomina el grupo entre los 31 y
los 55 anos en los que ha habido un crecimiento de mas de 15
puntos y que suponen mas de la mitad de los accesos.

Sobre las profesiones, uno de cada tres son trabajadores por
cuenta ajena. Seguidos de autonomos 14,80%, funcionarios
12,21% y parados 9,01%. Mientras que han crecido las solicitudes
de gerentes 6,65% y comerciales 7,57% y se mantienen las de
amas de casa 4,61%, administrativos 5,53% y estudiantes 2,35%.

En lo referente a productos, los mas reclamados son el Auto
y la Moto que juntos suman un 57% de las demandas, seguido del
seguro de Hogar con un 22%. Otros tipos de seguros que suelen
pedir son empresa y Salud ambos con un 5%.Y han ido creciendo
las peticiones de Ciberseguridad, mascotas, Decesos y drones.

Los dispositivos con los que contactan suelen ser a traveés
de PC o portatil en un 57,13% frente al 42,87% que lo hacen a
través del movil o la tablet.




Cobertura de no asistencia para
conciertos y festivales

Caser y la startup Wegow han firmado un acuerdo para
ofrecer seguros de no asistencia a conciertosy
festivales alos usuarios de la plataforma paralos
amantes de la musica en vivo. Segun datos de la
compania, un 5,6% de los usuarios no asisten finalmente
al directo por algun imprevisto.

Entre los motivos mas comunes para no asistir a conciertos
y festivales estan los cambios en la situacion laboral, retrasos en
el transporte, accidentes de trafico, o enfermedad propia o de algun
familiar. Para suplirlo se ha creado un seguro de no asistencia que
garantiza el reembolso del 100% del importe de la entrada del
concierto o festival, en el caso de que no se pueda acudir por una
causa de fuerza mayor, con el correspondiente justificante.

Por otro lado, la aseguradora anuncio el lanzamiento de ‘Ca-
ser Hipoteca Inversa’, un producto para mayores de 65 anios que
cuenten con una vivienda en propiedad y que quieran completar
sus ingresos en periodo de jubilacion.

Este producto ofrece un ingreso mensual sin que los titulares
pierdan la propiedad de la vivienda habitual. Como novedad, in-
corpora también servicios asistenciales: ayuda a domicilio y se-
leccion de personal durante los diez primeros anos y asesoramien-
to teleféonico y ayudas técnicas (asesoramiento, alquiler y venta
con descuentos) durante toda la duracién del producto. Puede
cancelarse parcial o totalmente en cualguier momento.

Para poder acogerse a este producto financiero hay que tener
una edad comprendida entre los 65 y 100 anos, nacionalidad es-
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panola o residente en Espana y poseer una vivienda habitual en
propiedad y libre de cargas.

Por otra parte, Caser y la correduria de El Corte Inglés han
lanzado ‘Enchufa Mas’, un seguro que puede contratar el cliente
que adquiere un electrodomeéstico en los grandes almacenes y
que garantiza la averia interna y el danio accidental de los electro-
domésticos de gama blanca -frigorifico, lavadora, lavavajillas o
secadora-, siempre que su antigiuedad en el momento del sinies-
tro no exceda de diez afios.

En otro orden de cosas, la aseguradora ha organizado el foro
‘Caser Futuro, anticipando el manana’, que abundo en las claves
del futuro en materia de tecnologia y empresa de la mano de ex-
pertos de prestigio internacional y diferentes disciplinas.
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CNP Partners celebra una jornada sobre la
necesidad de planificar la jubilacion
CNP Partners ha celebrado, junto a la consultora de pensiones Novaster,

un evento en el que, entre otras cosas, se han abordado los retos a los
gue se enfrenta el sistema espariol en materia de pensiones.

El director general adjunto de CNP Partners, Santiago Do-
minguez, agradecio poder “tratar de exponer nuevos enfoques que
nos permitan abordar el verdadero reto de las pensiones”. No en
vano, la tasa de reemplazo del sistema publico de pensiones es-
panol es de un 80% aproximadamente. Sin embargo, la proyeccion
estima que en 50 anos llegue a ser de menos del 50%.

Se dijo que deberiamos lograr implementar sistemas que nos
permitan ahorrar sin que nos suponga un sacrificio. Entre los sis-
temas de ahorro mas efectivos, y que ya se estan implementando
en otros paises, figuran el nudging o las pensiones por Consumao.

Las pensiones fueron también el tema elegido en otra jorna-

impulsada por los datos.

da organizada por CNP Partners junto a la gestora de fondos in-
dependiente Gesconsult, socio distribuidor de la aseguradora. En
ella se hizo una vision global del mercado, en la que se resaltd que
el mayor enemigo del inversor es la inflacion y se analiz6 distintas
opciones de inversion a largo plazo para combatirla.

La fiscalidad de los planes de pensiones cerro la jornada. La
optimizacién de la inversion en sistemas de prevision social debe
pasar ineludiblemente por una correcta planificacion fiscal tanto
en la fase de acumulacion o realizacion de aportaciones como en
la de percepcion de los derechos consolidados. S6lo asi se conse-
guird maximizar la rentabilidad.

Aegon y AXA, reconocidas por su caracter innovador

AXA, en la categoria de Transformacion Digital, y Aegon, en la de Cloud e Innovacion, han
sido galardonados por la empresa de analisis de datos Attunity en sus Customer Awards.

AXA ha sido reconocida por su adaptacion a la transformacion digital mediante un enfoque basa-
do en datos que la agilidad del negocio y mejora €l time to market y la experiencia del cliente.

Asimismo, Aegon ha recibido un premio que destaca la evolucion que la compania inicié hace mas
de tres anos para maximizar los beneficios de una estrategia cloud y convertirse en una organizacion



SegurCaixa Adeslas incrementa sus
beneficios un 3,3% en el primer
semestre

SegurCaixa Adeslas ha cerrado el primer semestre con
un beneficio neto de 164 millones de euros, un 3,3% mas
que en el mismo periodo del afio anterior. El volumen de
primas ha ascendido a 1.956 millones de euros, el 2% mas.
El mayor impulso en primas ha correspondido a Salud,
ramo en que es lider. Hogar y Decesos también han
contribuido de forma significativa al crecimiento.

Los buenos resultados son consecuencia del crecimiento del
volumen de primas y la gestion activa de los gastos, que permi-
tieron que el ratio combinado se situase en el 88,8% al término de
este periodo.

La red comercial de la compania ha vuelto a mostrar su for-
taleza. Las primas comerciales de nueva produccion se incremen-
tan un 9,5% respecto al ano anterior. E1 69% de la actividad co-
mercial procede del canal bancario y el resto, de los canales
aseguradores.

El crecimiento también se refleja en el numero de asegurados
de la compania, que ha aumentado en 245.000 en un ano, hasta
los 10,4 millones.

Los ingresos por primas de Adeslas, la marca de seguros de
Salud de la compania, han ascendido a 1.279 millones de euros.
Ha experimentado el mayor desarrollo entre las cinco primeras
entidades del mercado, al crecer un 4,5%. La cuota de Adeslas en
el primer semestre se ha situado en el 28,7%.
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En el seguro dental, lidera también el mercado, con una cuo-
ta del 50%. En Multirriesgos las primas han alcanzado 289,1 mi-
llones de euros, con un aumento del 5,3%, y se situaron 2,7 pun-
tos porcentuales por encima del mercado. El principal motor del
ramo fue Hogar, cuyos ingresos han ascendido a 232,1 millones,
un 10% mas.

Automovil, por su parte, ha registrado unos ingresos por pri-
mas de 120,8 millones de euros, un 4% mas que hace un ano. En
Accidentes, ramo donde la compania ocupa el primer puesto del
mercado, el volumen de primas ha ascendido a 92,4 millones de
euros. Decesos ha experimentado un crecimiento del 12,8% en el
semestre, con unos ingresos de 89,8 millones de euros.

Por otra parte, Adeslas ha defendido un modelo de colabora-
cion publico-privada para crear primas de Salud viables en su 8°
Foro de Seguros de Salud. Ademas, el evento organizado por la
aseguradora abordo los principales temas relacionados con la
transformacion tecnoldgica del sector.
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Previsora general
alcanzalos19,5
millones de

euros de cartera

En la ultima Asamblea General Ordinaria y Extraordinaria
de Mutualistas de Previsora General, Mutualidad de
Prevision Social se informo de que a cierre del 2018, se
superaron las 400.000 personas aseguradas, con mas de
38.000 mutualistas y un volumen de cartera de mas de 19,5
millones de euros.

Su objetivo es dar continuidad al modelo mutual ofreciendo a
los mutualistas y colaboradores un servicio excelente a un precio
razonable y perdurable en el tiempo, lo que permite su continuidad
dentro del sector asegurador, manteniendo siempre los pilares basi-
cos del modelo mutual.

En otro orden de cosas, la entidad organizo en el Colegio de
Mediadores de Seguros de Murcia su VI Simposio Anual. Alli 1a ase-
guradora ofrecio a los asistentes ‘pildoras’ de formacioén sobre la pres-
tacion publica que la Seguridad Social da a los profesionales autono-
mos en las bajas temporales y la cobertura publica en caso de
fallecimiento e invalidez, asi como cuales son los seguros privados
necesarios para complementarlas.

Ademas se explicod ‘Como vender por valor y no por precio bajo’
y se mostraron pautas sencillas que permiten a los corredores con-
vertir caracteristicas de los productos y servicios que comercializan
en beneficios y razones irresistibles haciendo que el cliente capte
mas valor de lo que realmente valen esos productos y servicios.

IMA Ibérica ha cosechado resultados positivos
durante 2018. Su cifra de actividad consolidada ha
tenido un crecimiento del 8% respecto a 2017.
Asimismo, el numero de expedientes gestionados
se ha incrementado por encima del 6%.

IMA Ibérica crece un 8%

La compania cons-
tata que todos sus servi-
cios han experimentado
un comportamiento posi-
tivo, en un ano en el que
han lanzado el seguro de
Viaje IMA con remarca-
bles resultados.

Por otro lado, se ha
informado desde la enti-
dad que la correduria es-
pecialista en viajes Mondo comercializarda su seguro de
Viaje con cobertura de hasta 300.000 euros de gastos meé-
dicos y 10.000 euros de gastos de anulacion de viaje, el
acuerdo se hace extensible a distintas modalidades del pro-
ducto: Asistencia Premium, Seguro de Viaje Top, Seguro de
Anulacion (hasta 40 causas cubiertas) y Seguro de Anula-
cion Libre Desistimiento.

Ademas de no limitar la edad del asegurado, incluye
la anulacion por quiebra del proveedor del servicio, anula-
cion por atentado en el destino del viaje y anulacion del
viaje por pérdida, fallecimiento o enfermedad de la masco-
ta del asegurado, etc.

PymeSeguros



Agroseguro ya ha
abonado el 80% de las
indemnizaciones en
cereales deinviernoy
leguminosas

Agroseguro a principio de agosto ya
habia abonado el 80% de las
indemnizaciones previstas por los
siniestros provocados por la sequia 'y
el pedrisco en mas de un millon de
hectareas de cereales de inviernoy
leguminosas. Los agricultores
afectados han recibido un total de
78,76 millones de euros, pero los
pagos continuaban realizandose
segun fueran finalizando las
tasaciones de las zonas de
recoleccion mas tardias.

Los productores de Castilla y Ledn, la
comunidad auténoma mas afectada, han
recibido ya una indemnizacién cercana a
los b3 millones de euros. Les siguen los de
Castilla-La Mancha y Aragén, con casi 11
vy 4,5 millones, respectivamente.

Las tasaciones se iniciaron a media-
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dos del mes de junio en las zonas mas tem-
pranas y se han ido intensificando a medi-
da que se ha generalizado la recoleccion.
En agosto ya se habia peritado el 94% de
la supertficie reclamada recibida.

Por otra parte, en julio se inicio la se-
gunda fase del pago de las indemnizacio-
nes por los siniestros en fruta, con mas de
17 millones de euros. Extremadura y Mur-
cla fueron las comunidades autdnomas
mas afectadas, con cerca de 9 y 6 millones
de euros, respectivamente.

Con este segundo pago, Agroseguro
ha abonado mas de 46 millones de euros a
los fruticultores afectados por la adversa
climatologia, que ha siniestrado una de
cada tres hectareas aseguradas. El pedris-
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co ha provocado el 70% de los danos y el
resto se atribuye a las heladas, principal-
mente, y a otros riesgos como mal cuajado
y lluvia.

Por cultivos, el melocotdn vy el albari-
coque concentran el 87,6% del conjunto de
las indemnizaciones, con mas de 40 millo-
nes de euros. Destacan también los danos
en la ciruela, con cerca de 6 millones.

Por ultimo senalar que a finales de
mayo Agroseguro presento las novedades
de los seguros de ganado vacuno -de re-
produccion y produccion y de cebo-, asi
como de los de ganado ovino y caprino,
porcino y de los seguros de retirada y des-
truccion de animales muertos para la cam-
pana 2019.
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DAS incrementa mas de un 25%
la conversion de nuevos clientes
desde 2016

DAS arranco en 2016 una apuesta estrategica por la
transformacion digital de sunegocio. En el ambito
comercial, la compania decidio digitalizar su fuerza
de ventas alcanzado un acuerdo con Force Manager.
En este tiempo la aseguradora ha logrado
incrementar entre un 25 y un 30% la conversion de
nuevos clientes.

Para dar respuesta a esta situacion, DAS contd con Force Manager debido a la flexibi-
lidad y adaptabilidad que ofrece la herramienta. El asistente personal de ventas desarrolld
un sistema que incluye contenidos ad hoc especificos para DAS vy la posibilidad de realizar
informes automaticos para la preparacion de las visitas a clientes. La herramienta, cuyo
objetivo es poner al usuario en €l centro para facilitar las tareas del dia a dia a los equipos
comerciales, ha ayudado a la aseguradora a mejorar su racionalizacion del tiempo y, en con-
secuencia, la planificacion comercial.

Tras dos anos desde la implantacion de Force Manager, la red comercial de DAS ha
incremento tanto su eficiencia como su productividad: ha tenido un incremento del 20% de
visitas a nuevos clientes y una reduccion del tiempo de reporting de 2 horas por semana y
comercial. Como consecuencia, se ha mejorado entre el 25% y el 30% la conversion de nue-
VoS clientes.

Por otra parte, hay que sefialar que Munich Re y Ergo han publicado el quinto informe
‘Radar de tendencia tecnoldgicas 2019’ en el que DAS Seguros se posiciona como ejemplo
de compania innovadora, gracias a dos de sus soluciones: skill Ayuda Legal DAS y la app
Proofup. Se considera que son ejemplo de herramientas que acercan la justicia al ciudadano
de a pie, permitiéndole gestionar los contratiempos legales de su vida cotidiana de forma
sencilla a través de la innovacion y la digitalizacion.

Rentabilidad y berefico en el sector asegurador
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El beneficio antes
de impuestos del
sector alcanza el
9,09% de las primas

En el primer trimestre de 2019
se produjo una ligera mejora en
los indicadores de rentabilidad
del sector. ICEA sefiala que el
beneficio antes de impuestos
sobre primas imputadas se
incremento en 0,3 %, hasta el
9,09% vy la rentabilidad sobre
recursos propios (ROE) alcanzo
el 2,96% registrando un
crecimiento de casi 0,2%.

Por su parte, el Ratio de Solven-

cia (SCR) se situd en el 233,7%, lo
que supone un descenso de 5,5%.

PymeSeguros
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El volumen de primas crece un 2,16% en 2018

El volumen de primas devengadas por el sector
asegurador experimento un crecimiento del 2,16% en
2018, hasta los 65.909 millones de euros, segun los datos
que serecogen en el Informe Anual de Seguros 'y
Pensiones' que ha publicado la Direccidon General de
Seguros y Fondos de Pensiones. Este incremento de
primas ha permitido que el peso del sector asegurador se
situara a cierre del ano en el 5,46% del Producto Interior
Bruto (PIB).

La mejora del negocio se debe al incremento del volumen de
actividad de los ramos de No Vida, que con un peso en el sector
del 55,8%, han experimentado un crecimiento en las primas del
5,42%, confirmando la tendencia de los ultimos anos. Por su parte,
el ramo de Vida continua la trayectoria a la baja iniciada en 2017,
aunque con menor intensidad, registrando un descenso del 1,67%.

El resultado técnico-financiero se reduce ligeramente res-
pecto al ano anterior, tanto para el ramo de Vida (8,01% frente al
10,22%) como para No Vida (9,89% frente a 9,94%), en ambos casos
con mejoras en los resultados técnicos del negocio asegurador, y
con empeoramientos en los resultados financieros por el entorno
de bajos tipos de interés.

En relacion a las inversiones, se mantiene la composicion de
la cartera, siendo la renta fija la categoria de activos con mayor
peso en el total (63,61%), seguida de la renta fija privada (20,22%),
con un ligero incremento de la inversion en renta variable (5,79%)
y en instituciones de inversion colectiva (7,52%).

Por lo que respecta a los sistemas de prevision social com-

plementaria la totalidad del ahorro gestionado en 2018 ascendio
a 152.022 millones de euros. El grueso de fondos gestionados co-
rrespondio a planes y fondos de pensiones, con un total de 105.889
millones de euros, un 4,38% menos que en el ejercicio anterior. El
patrimonio en seguros colectivos se situd en 25.774 millones de
euros; en Planes de Prevision Asegurados (PPA) 11.902 millones;
en Planes de Prevision Social Empresarial, 4568 millones y en se-
guros de Dependencia, 22 millones de euros.
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Pablo Velasco, nuevo
director de la sucursal
de Madrid y Toledo de
DKV

Pablo Velasco se ha incorporado a
DKV como director de las sucursales
de Madrid y Toledo. Desde esa
posicion, sera el responsable del
desarrollo de los planes de negocio
de ambas sucursales en los
diferentes canales de distribucion.

Velasco tiene 13 anos de experiencia profesional en €l sector
asegurador, donde ha desarrollado su carrera profesional como
gjecutivo de cuentas de negocio de agentes y corredores en Caser
y director comercial de la zona Centro en Liberty Seguros. En esta

AXA Partners presenta Doctor Clic

AXA Partners presenta sunueva solucion Doctor Clic, una plataforma multilingtie de
telemedicina con servicios afiadidos, entre otros, videoconsulta, mensajeria privada,
receta online, ademas de historia clinica e informe medico digitales.

La solucion esta respaldada por 250 profesionales de la salud, médicos y enfermeras ubicados en
Espana, que prestan atencion personalizada ante cualquier consulta o emergencia y pueden gestionar

planes de prevenciéon y monitorizacion de la salud.

misma compania ha sido, desde 2013 hasta ahora, director comer-
cial de Bancaseguros y Grandes Distribuidores.

Esingeniero técnico de Informatica de Gestion por la Univer-
sidad Pontificia de Salamanca y tiene el titulo de Mediador de
seguros por el Centro de Estudios Financieros.

La incorporacion de Pablo Velasco persigue como objetivos
potenciar los canales de Red Exclusiva y Negocio Directo para me-
jorar crecimiento y rentabilidad; convertir a DKV en uno de los prin-
cipales socios para corredores; afrontar los retos de la digitalizacion
poniendo el foco en el cliente, manteniendo un trato personalizado
y diferenciado en la sucursal, de manera que sea un punto de en-
cuentro con nuestros clientes y mediadores; asi como incrementar
la cuota de mercado de la compania en la Comunidad de Madrid y
las provincias de Toledo, Cuenca y Guadalajara.

Por otra parte, DKV ha estado trabajando con los distintos
grupos funerarios del pais para expandir su seguro de Decesos
Ecoldgico, que inicialmente solo daba cobertura en Barcelona. En
la actualidad, este servicio ya esta disponible en 11 provincias y
94 municipios de Espana gracias a los diferentes acuerdos
establecidos con Mémora y ASV, entre otros grupos funerarios.




Santalucia y Mapfre se alian para desarrollar
conjuntamente su negocio funerario

Santalucia y Mapfre han formalizado una alianza estratégica para el
desarrollo conjunto de sus respectivos negocios funerarios en Espana. El
resultado de esta alianza sera un grupo lider en el mercado funerario espariol
con capilaridad directa e indirecta en el 100% del territorio y uno de los
principales actores del mercado europeo que prestara mas de 70.000

servicios funerarios.

El valor preliminar de los activos apor-
tados a la alianza es de 322,5 millones de
euros, pendiente de los ajustes finales que
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deberan realizarse a la fecha de cierre efec-
tivo de la operacion. Una vez fijadas las
valoraciones definitivas, se ha acordado
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que Mapifre, a través de su filial Funespana,
poseera un 2b5% del capital social y Santa-
lucia el 75% restante, para lo cual se produ-
cira un pago en efectivo entre las partes por
la cantidad necesaria para alcanzar el refe-
rido canje.

Se prevé que esta alianza, pendiente
de las aprobaciones necesarias de la CNMC,
sea efectiva durante 2019. Dispondra de
mas de 60 crematorios, 400 centros fune-
rarios, tanatorios y oficinas de atencion al
publico, 42 cementerios gestionados, y una
flota de 750 vehiculos.

Por otro lado, bajo el lema ‘Siempre en
tu vida’, Santaluciia Vida y Pensiones ofre-
Cce un nuevo servicio de gestion de sepelios
que complementa sus productos de Vida
Riesgo, con el objetivo de aportar un servi-
cio integral a los clientes y a sus familias
apoyandoles en los momentos mas difici-
les. Eiste nuevo servicio consiste en que, en
caso de fallecimiento del asegurado, el be-
neficiario pueda elegir entre solicitar un
anticipo de capital para afrontar los gastos
de sepelio o dejar que la aseguradora se
encargue de todo, pudiendo configurar el
servicio a las necesidades del cliente.

En otro orden de cosas, Santalucia ha
recibido el premio a la Mejor Experiencia
de Cliente en Seguros en los Platinum Con-
tact Center Awards por su servicio de Bio-
metria de Voz.
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Club de Aseguradores Internacionales presenta su
calendario de actividades

El pasado mes de junio se celebro¢ la asamblea general del Club de Aseguradores
Internacionales CAl en la que se aprobaron las cuentas anuales de 2018 y la
memoria de actividades con el calendario de actividades para 2019. Asimismo, se
aprobo la gestion de la Junta Directiva y se realizaron las elecciones de la Junta
Directiva y el cambio de domicilio.

Durante la Asamblea, Antonio Porras, presi-
dente de Honor del Club, dejo su labor de tesorero;
y se eligi¢ a los miembros de la nueva junta direc-
tiva formada por Juan Arsuaga, de Lloyd’sS Iberia;
Francesc Rabassa, de CA Life; Pablo Wesolowski,
de Wesolowski Abogados; Miguel Angel Lamet, de
Comismar; Justo Jiménez, de Glarus; Teresa Ca-
rrascal, de Velodgica; Julio de Santos, de Alkora; y
Gustavo Gonzalez, de Entelgy.

Ademas se acordd mantener las cuotas anua-
les y continuar realizando una actividad mensual
de media.

Entre otras cosas se recordo que 2018 se cerrd
con 50 socios, lo que supone 10 socios mas respecto a 2017, todos ellos empresas relaciona-
das con el sector asegurador.

Para 2019 la idea es seguir subiendo el numero de socios y organizar cada vez activida-
des mas atractivas e interesantes para los socios, asi como generando un networking cola-
borativo y que aporte valor.

Por otra parte, ha organizado una jornada sobre ciberseguridad, identificando los patro-
nes de conducta de las generaciones digitales y la necesidad de transformarlos en habitos
qgue compliquen las iniciativas delictivas de los ciberdelincuentes..

MIC Insurance
creceun 40% en el
primer semestre

MIC Insurance ha tenido en el
primer semestre de 2019 un
incremento de negocio de un
40% conrespecto a las cifras
correspondientes al mismo
periodo del gjercicio anterior,
alcanzando un volumen de
primas de 60.679.766,47 euros.

La compania ha presentado
sus resultados de este primer se-
mestre del ano, en los cuales hay
que destacar la disminucion de su
siniestralidad, que a fecha de 30 de
junio se situa en un 56%), mejorando
con respecto a las cifras de 2018 y
al primer trimestre de 2019.
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El Grupo de trabajo de las empresas tecnologicas
para el EIAC (GttE) se presenta al sector

Ebroker, Gecose Software, MPM Software, Soft QS y Te-sis Soluciones
constituyen GttE, con el objetivo de promover y potenciar el uso de EIAC por

parte de los corredores.

Las principales empresas tecnologi-
cas que ofrecen soluciones para la media-
cion aseguradora han constituido un grupo
de trabajo para promover la adopcién ma-
siva del estandar EIAC, su simplificacion 'y
unificacion para la implantacién en el sec-
tor y la definicion de las lineas estratégicas.

El GttE (Grupo de trabajo de las em-
presas tecnologicas para el EIAC) persegui-

ra: Promover y potenciar un uso mas inten-
so de EIAC para que aporte mas valor al
corredor; Facilitar al corredor una implanta-
cion mas eficiente y homogénea de EIAC,
poniendo en comun las experiencias de los
corredores en su implantacion; Trasladar de
forma consensuada, ordenada y colectiva a
las aseguradoras las incidencias existentes
y mejoras en la implantacion del EIAC en
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los corredores y hacer un seguimiento uni-
ficado; y participar en la definicion del futu-
ro evolutivo de EIAC para hacer mas eficien-
te la operativa de los corredores.

El espiritu del GttE es el de colaborar
proactivamente con todos los actores del
sector, con una voz unica y coordinada, para
facilitar una adopcién masiva del estandar
que ayude a la digitalizacion del sector.

E1 86% de las asociaciones
y colegios profesionales
tienen brechas potenciales
de seguridad de sus
paginas web, un porcentaje
que en el caso delas
corredurias se dispara al
91%. Son cifras extraidas
del Indice de Exposicién
Online y Cumplimiento
Normativo de la Mediacion,
de Exponent Consultores.

Nueve de cada diez corredurias tienen
brechas de seguridad en sus paginas web

Ademas de estos porcentajes el estudio revela que un 77% de las web
corporativas de corredurias no tiene politica de cambios de contrasena. Si
bien la practica totalidad de las corredurias hacen copias de seguridad, el
98,2% nunca ha hecho un simulacro de restauracion, algo que se agrava con
el hecho de que €l 88,3% no hace formacion en ciberseguridad a su personal.

Respecto al cumplimiento de lo dispuesto en la LOPD, las cifras son
mejores, pero no invitan al optimismo, ya que un 58% de las organizaciones
profesionales y un 59% de las corredurias no estan totalmente adaptadas a
la nueva legislacion.
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Esther Sanz refuerza el area de Suscripcion de
Responsabilidad Civil de Markel

Markel ha incorporado en su equipo a Esther Sanz para desarrollar su trabajo en el area de
Suscripcion de Responsabilidad Civil en las lineas de RC D&O y RC Profesional.

Sanz, es licenciada en Derecho y cuenta con
experiencia en suscripcion de riesgos de RC.

En otro orden de cosas, la aseguradora ha segui-
do con sus jornadas de formacion. En el Colegio de
Mediadores de Seguros de Zaragoza ha hablado sobre
responsabilidad de administradores y compliance pe-
nal. Alli expuso las principales novedades del seguro

turas y amplia otras seis ya existentes, con el fin de
adecuar este seguro a las ultimas novedades norma-
tivas y a la experiencia de siniestralidad. Ademas se
presento e-Compliance, un servicio online que aporta
herramientas, metodologias y procesos para disponer
de un Plan de Prevencion de Riesgos Penales.
Asimismo, Markel dio a conocer a los miembros

de Administradores y Altos Cargos ‘D&O Excellence
Plus’, que incorpora un total de trece nuevas cober-

de Espabrok las ventajas diferenciales del producto
RC Administradores y Altos Cargos ad hoc.

Los corredores, los que mayor tasa de
crecimiento en primas experimentaron en 2018

Volumen de negocio. Cuola de mercado por canales
Datos 2018 (% primas)

45.3% 35 2%

Durante el afio 2018, los agentes y corredores han intermediado el 45% del
negocio y los operadores de bancaseguros el 38%. En la distribucion de las
nuevas ventas, juegan un papel importante los operadores de

16,5%

=
. . -’-ﬂuﬂbﬂr Opam.‘rnrnl Sin
bancaseguros, con el 56% del total de primas, seguido de agentes 'y ...a_lce& S |
corredores con un 35% de las primas totales del nuevo negocio, segun ICEA. - Wit D

El negocio de Vida y No Vida se mantiene estable en cuanto rredores en la comercializacion de este negocio. Por su parte, en
a su comercializacion a través de los diferentes canales. En Vida, el total No Vida y respecto al ano 2010 se aprecia un crecimiento
el 67% del negocio esta intermediado por la bancaseguros, sibien  enla cuota de mercado de agentes y corredores, aungue se viene
en los ultimos anos adquiere mayor relevancia los agentes y co-  observando un descenso de este canal desde el afio 2000.
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Los clientes de Generali
pueden realizar traspasos
entre carteras en toda la
gama de productos unit
linked, asi como consultar
las rentabilidades y los
valores liquidativos de los
mismos con su app ‘Mi
Generali'.

Generali permite realizar traspasos
entre carteras para toda la gama
unit linked a traves de su app

Con esta nueva funcionalidad, los usuarios pueden mo-
nitorizar en tiempo real la evolucion de la rentabilidad de los
productos de la gama unit linked y realizar transferencias en-
tre fondos. Asimismo, esta disponible la opcién de acceder a
la rentabilidad histérica de los fondos y su descarga en forma-
to Excel. Proximamente los clientes podran hacer aportaciones
y rescates dentro de la gama unit linked desde la propia apli-
cacion.

Asimismo, la app ofrece la posibilidad de mantener con-
tacto directo con el mediador, notificar siniestros y hacer se-
guimiento de los mismos. En el caso de los seguros médicos,
esta disponible Doctor Online 24 Horas.

Por otro lado, la aseguradora ha lanzado su nueva plata-
forma tecnolodgica Plan de Seguros Integral, que permite agru-
par todas las pdlizas en un unico recibo y fraccionar el pago
mediante cuotas mensuales sin coste para el cliente.
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Un servicio que gestiona reclamaciones
si el pasajero tiene derecho a
indemnizaciones

Para dar respuesta a la creciente litigacion en el sector, IATI
Seguros ha incluido un servicio complementario a la poliza
gque permite acceder a indemnizaciones de hasta 600 euros,
en colaboracion con la empresa Air Help.

Con este servicio, que cuesta b
euros, el pasajero queda exento de
pagar los costes procesales de una
reclamacion en caso de retraso, can-
celacion o pérdida de conexion aérea,
o el porcentaje que se quedaria el in-
termediario por realizar las gestiones.

Alfonso Calzado, director de
IATT Seguros afirma que “actualmen-
te solo uno de cada cuatro espanoles
que viaja al extranjero contrata un seguro. Si conocieran las fortunas
alas que se exponen a pagar por cualquier contratiempo, muy pocos
decidirian correr ese riesgo”.

Y es que el coste por dia de hospitalizacion puede ser marean-
te en muchos paises, siendo los mas caros Estados Unidos (3.800
euros), Australia (1.300 euros), Nueva Zelanda (860 euros) y Chile
(850 euros). Por otra parte, en caso de necesitar un avion sanitario
para cualquier traslado, el paciente se expone a un costo adicional
a partir de los 26.000 euros. Ademas, el viajero no asegurado debe-
ria pagar por otro pasaje de vuelta a casa en caso de estar incapa-
citado durante su convalecencia.
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Adecose alcanza el 60% de la cuota de mercado del canal corredores

Segun los datos economicos y de
empleados de los socios de Adecose
correspondientes al ejercicio de 2018,
se ha producido un crecimiento
exponencial de la asociacion en los
ultimos anos. Las corredurias
asociadas mueven ya 6.500 millones
de euros en primas intermediadas,
de las cuales 4.200 millones de euros
pertenecen a primas No Vida y 2.300
millones de euros a Vida. Esto
supone, un incremento del 20% con
respecto a los ultimos cinco anos.

Al verse aumentando el volumen de
primas intermediadas, también se eleva el
volumen de negocio, por lo que los ingresos
de los socios de Adecose alcanzan los 620
millones de euros: 540 millones de euros en
No Vida y 80 millones de euros en Vida.

Estas cifras confirman el peso que tie-
ne Adecose en el mercado del canal corre-
dores, donde se alcanzan los 10.900 millo-
nes de euros y unos ingresos de 1.160
millones de euros, segun los datos recogi-
dos en el estudio de la mediacion que ha
realizado Adecose con ICEA.

Teniendo en cuenta estos numeros, la

asociacion sobrepasa la cuota de mercado
del canal corredores con un 60% de las pri-
mas intermediadas.

En el ambito laboral, las corredurias
asociadas dan trabajo a unas 7.500 perso-
nas, lo que conlleva un incremento del 27%
en numero de trabajadores con respecto a
hace cinco afnos; bastante parejo con el
crecimiento del volumen de negocio.

Esta previsto que este estudio, de ac-
ceso exclusivo a los asociados, se realice
anualmente para que pueda servir de ele-
mento de medicion del desarrollo del sector.

Por otra parte, la asociacion ha dado a

conocer la incorporacion de siete nuevas
corredurias antes de las vacaciones. Se tra-
ta de Aspuru, Costa Serra, Mutuarisk, Pla-
nas & Partners, Seguros Benjumea, Segu-
rosoly Tempu. Con estas incorporaciones,
la Asociacion ya suma 10 nuevos miembros
en lo que va de 2019, alcanzando las 139
corredurias.

Ademas, se ha dado la bienvenida a
David de la Cueva, director del departa-
mento de Legal y Compliance de Marsh,
que pasa a ocupar la vocalia correspon-
diente a la correduria multinacional. Este
cambio se debe a la proxima jubilacion, del
representante de Marsh, Pedro Castro.

En otro orden de cosas, Adecose ha
informado de que se ha reunido con los
responsables del departamento de Con-
ducta de Mercado y Reclamaciones del
Banco de Eispana para abordar la aplicacion
de la Ley 5/2019, de 15 de marzo, regula-
dora de los contratos de crédito inmobilia-
rio (Ley hipotecaria) en vigor desde el pa-
sado 16 de junio.

Martin Navaz y Borja Lopez-Chicher,
presidente y director gerente de la asocia-
cién, expusieron a lo largo de la reunion la
importancia de que se cumplan las propues-
tas que Adecose introdujo en la Ley en re-
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lacion con los seguros vinculados al présta-
mo hipotecario en beneficio del consumidor.

Asimismo, insistieron en que se vigile
de cerca la informacion que las entidades
financieras tienen que facilitar obligatoria-
mente a los clientes con caracter previo a
la obtencién del préstamo; asi como que
no se desvirtuen los avances conseguidos
respecto a los seguros vinculados (que dan
la posibilidad al cliente de elegir productos
alternativos siempre que tengan las mis-
mas caracteristicas que los ofrecidos por

Los Colegios de Cordoba, Huelva y Sevilla
celebran el VIl Encuentro Asegurador

Los Colegios de Mediadores de Seguros de Cordoba, Huelva y Sevilla han celebrado
el VIl Encuentro Asegurador. En €l se conto con la ponencia ‘Como ganar en
eficiencia y hacer de tu tiempo tu mejor comercial’, a cargo de Eloy Paez, de

Egestiona Consultores.

las entidades financieras sin ser penaliza-
dos por ello en las condiciones del présta-
mo) permitiendo que las entidades finan-
cieras solo ofrezcan seguros combinados.

En ese sentido, se aludio al seguro de
danos que es obligatorio contratar por la
normativa hipotecaria y que a juicio de la
asociacion solo deberia ofrecerse de mane-
ra vinculada al préstamo, es decir, insepara-
ble del préstamo, y no de forma combinada
(sin obligacién de adquirirlo para obtener el
préstamo) lo que implicaria un cambio en
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las condiciones del préstamo para el cliente
si desea contratar un seguro alternativo.

Tanto los representantes del Banco de
Espana como la direccion de Adecose se
han comprometido en hacer seguimiento
de este tema y reunirse en cuanto haya
transcurrido mas tiemplo en la aplicacion
de la Ley para comprobar estas cuestiones.

Por ultimo sefialar que ha concluido la
tercera edicion del Programa de Desarrollo
Directivo (PDD) que Adecose realiza junto
a la Universidad Europea de Madrid.

En la jornada también se hizo entrega del Donativo Social a
Futuro Singular Cordoba, que, a través de su director, Valentin Gar-
cia, explico la labor de la Fundacion en favor de las personas con
discapacidad intelectual.

Ademas se realizo la presentacion por parte de Eva Marco,
de la Asociacion Marco Luna, de Enmascarado 2019, el evento
inspirado en el Carnaval de Venecia de caracter benéfico en favor
de la lucha contra el cancer, en el que colaboran los Colegios de
Mediadores de Seguros de Coérdoba, Huelva y Sevilla.

En otro orden de cosas, estos colegios han inaugurado su
nuevo Programa de Formacion Continua con una jornada deno-
minada ‘Diagnostico organizacional’, impartida por Eloy Paez, de
Egestiona Consultores, y Javier Sierra, de Eutropia. El objetivo del
programa de formacion continua es promover la adaptacion de las
empresas de mediacion a un nuevo entorno competitivo marcado
por la eficiencia, la tecnologia y la aportacion diferencial de las
personas. La proxima jornada del programa estara dedicada al
presente y al futuro de la mediacién aseguradora.
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Espabrok cierra el primer semestre
con 200 millones de primas
intermediadas por sured

El Consejo de Administracion de Espabrok ha hecho
balance de su actividad en el primer semestre del afio,
“con resultados muy notables’, segun la asociacion,
gracias a la incorporacion en ese periodo de cinco nuevas
corredurias, de modo que ya intermedia una cifra de
negocio proxima a los 200 millones de euros (en torno a
un 12% mas).

Ademas de reforzar su presencia en provincias como Alava
y Guipuzcoa, donde ya suman 7 corredurias, Espabrok ha amplia-
do su representacion a una nueva region, Tenerife, elevando la
cifra global hasta las 87 corredurias repartidas en 36 provincias.

El numero de miembros de Espabrok se ha incrementado a
pesar de que en el ultimo afio y medio se han depurado 9 corre-
durias, causando baja por no estar alineadas con la organizacion,
segun su ranking de compromiso de la red. Este baremo estable-
ce unos “requisitos minimos” de adhesion, en el que se valoran
aspectos como la implicaciéon con las companias, la participacion
en Congresos de Espabrok o el acceso a la formacioén facilitada.
“Se trata de hacer feedback permanente”, matiza Silvino Abella,
presidente de Espabrok, para quien las corredurias que estan den-
tro de una asociacion deben estarlo por “convicciéon”, aprovechan-
do y compartiendo las mejores practicas.

Durante estos primeros seis meses del afio la organizacion
ha renovado y reforzado los acuerdos de colaboracion con las

aseguradoras, entre los que han destacado el que se ha cerrado
con Solunion para el desarrollo de negocio en los ramos de Cré-
dito y Caucién. Con ella se ha establecido un calendario de for-
macion de tres jornadas a toda su red de corredurias para conocer
a fondo las mejores practicas en el asesoramiento profesional al
cliente empresas en los referidos ramos del seguro.

En este periodo también se han desarrollado 11 productos
exclusivos para la red de Espabrok “con el objetivo de cubrir en
360 grados todos los planos de riesgo del cliente particular/em-
presas”, segun apreciaron desde el Consejo de Administracion.

Ademas, se ha incrementado la actividad del departamento
de Empresas, con un ratio de conversion del 31% en polizas 'y 23%
en primas (seis puntos por encima del mismo periodo de 2018).
De hecho, €l 80% de la red actual utiliza regularmente el departa-
mento de Empresas de la correduria mayorista, que ya supera los
4 4 millones de euros en volumen de primas.

En el aspecto tecnoldgico, destaca su apuesta por el posicio-
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namiento y branding en redes sociales; la continuidad de la hoja
de ruta con MPM para entorno i-cloud, con 21 corredurias de la
red; la puesta en produccion de su nueva intranet; y la incorpora-
cion de mejoras en el tarificador propio de Espabrok.

Por otro lado, Espabrok ha informado sobre la Convencion
Nacional de junio de 2019 que celebrd en Valencia bajo €l lema
‘Contigo llegamos mas lejos’. En ella se contd con una jornada
comercial en la que compartieron las acciones diferenciadoras de

El Colegio de Zaragoza elige a M(GS Segurosy a
Reale Seguros como mejores companias del afno

El Colegio de Mediadores de Seguros de Zaragoza celebro en junio su
tradicional fiesta anual en honor a la Virgen del Perpetuo Socorro, patrona
del seguro. En ella se destacaron los éxitos obtenidos por la institucion alo

largo del afno, en especial la apuesta que se ha realizado por la renovacion
tecnoldgica y la integracion de los profesionales mas jovenes del sector.

Ademas se entreg6 el premio a las mejores companias del afio a MGS

El presidente del Colegio de Media-
dores de Seguros de Zaragoza, José Luis
Manero, ha afirmado que “Aragon es la co-
munidad que mas ha crecido en polizas de
nueva contratacion este ano, un 5,1%. Una
cifra que refleja el buen trabajo que se esta
haciendo en laregién en este sector”. Ade-
mas, ha recordado que estamos de enho-
rabuena porgue a partir de ahora el consu-
midor podra elegir con quien asegurar sus

Seguros y a Reale Seguros.

bienes gracias a la nueva Ley Hipotecaria.

El Colegio ha puesto en valor la labor
realizada por las aseguradoras que cola-
boran con la institucion. El reconocimien-
to especial por parte de los colegiados ha
recaido en Reale Seguros, que se ha alza-
do con el Premio Agustina de Aragoén, un
galardoéon que se otorga por votaciéon po-
pular a la aseguradora mejor valorada por
la colegiaciéon. Por su parte, la Junta de
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diferentes entidades hacia la red de Espabrok.

Ademas, Luis Lopez Visus, director general de la organiza-
cion, hizo balance de situacion de las lineas estratégicas y obje-
tivos marcados, el impulso de alianzas sectoriales, asi como re-
cientes incorporaciones de corredurias a la red. Nasabi y Pesvagar,
corredurias de Seguros de Espabrok, presentaron las nuevas apli-
caciones tecnologicas, destacando el importante avance de fun-
cionalidades y servicios de gestion desde un entorno en la nube.

Gobierno del Colegio, ha premiado a MGS
Seguros con el Premio Ebro por su apoyo
durante el ano.

En otro orden de cosas, el Colegio de
Zaragozay Teruel se ha reunido con el ins-
tituto de investigacion sobre vehiculos
Centro Zaragoza. La voluntad de ambas
entidades es establecer en un futuro acuer-
dos de colaboracién en materia de forma-
cion automovilistica.
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La correduria Summa fortalece su apuesta por el marketing digital

Bajo ellema ‘Las mismas ganas de triunfar, unailusion que compartir’,
Summa ha presentado los recursos y herramientas de marketing que pone a
disposicidn de todas sus oficinas y asociados.

Lainversion en marketing digital per-
mite entender lo que motiva a los clientes
a la vez que permite interactuar con ellos
antes, durante y después de la venta. Cam-
pafnas continuas soportadas por publica-
ciones digitales, webinars, social media,
anuncios online para generar reconoci-
miento de marca y prospectos cualificados.

A lo anterior se suma que cada aso-
ciado dispone de su web privada, folletos
personalizados, campanas especificas para
reforzar el valor anadido de la correduria,
banner mensuales en los correos electro-
nicos, emails masivos con campanas de

Segun el informe del portal, en el periodo desde junio de 2018
a junio de 2019 ha recibido un total de 44.234 visitas, 1o que su-

venta cruzada y promociones especiales,
anuncios y articulos para publicar en redes
sociales, campanas comerciales por Whats-
App, Facebook y SMS.

“En definitiva se trata de ofrecer los
mismos recursos y herramientas de las que
pueden disponer las grandes empresas tec-
nologicas y de retail para que cada asocia-
do pueda competir en las mejores condi-
ciones”, ha senalado Begona Larrea,
directora general de la companiia.

Por otro lado, Summa ha incorporado
a Xiya Wang, profesional en la mediacion
de seguros, para hacer llegar facilmente el

la puerta a un mundo

nuevo para el mediador
de seguros tradicional

seguro a la comunidad china en Espana.
“Ahora con Summa podemos desarrollar un
plan integral para facilitar la contratacion
de los seguros y ofrecer un servicio inme-
diato de asistencia en el siniestro a un am-
plio colectivo que hasta ahora no podia
comprender con exactitud lo que contra-
taba”, ha serialado Xiya.

El portal quierosercorredordeseguros.es alcanza las 45.000
visitas al afo

El portal www.quierosercorredordeseguros.es ha emitido un informe en el que se desprende
que cuenta con una media de 3.600 visitas al mes (casi 45.000visitas al afio).

pone un crecimiento del 14%. En los seis primeros meses de 2019,
han sido ya 23.536 visitas las que ha recibido
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Aunna se orienta mas hacia el negocio

Santiago Macho, presidente de
Aunna, presento en julio ante los
medios de comunicacion del sector la
propuesta de la asociacion para los
proximos cuatros anos. El principal
cambio es que se mira mas hacia el
negocio aunque no van abandonar la
parte institucional. Precisamente,
con Ciac y Fecor han trabajado para
modificar la carta de condiciones de
Allianz. En donde han conseguido
mejoras en la parte economica (la
comisién ya no esta en partidas) y
que no se produzca la desconexién
digital inmediatamente despues de
que una correduria se desvincule de
esta aseguradora.

Fl presidente ha afirmado que van a
seguir construyendo sobre el trabajo reali-
zado por sus predecesores en su afan por
seguir haciendo de Aunna un referente en
el sector y una aliada del pequerfio y me-
diano empresario corredor de seguros. “L.os
modelos de negocio estan cambiando y
tenemos dos opciones: esperar 0 ser moto-
res del cambio”, ha senialado al tiempo que
destacaba las principales lineas de trabajo

en las que va a centrarse la asociacion: po-
tenciacion del socio, representacion insti-
tucional, negocio, tecnologia y formacion.

En referencia a la potenciacion del so-
cio, Santiago Macho ha recalcado la figura
de los Delegados de Zona para que los so-
cios trasladen sus inquietudes y necesida-
des a la Junta Directiva, porque las necesi-
dades pueden cambiar dependiendo de la
Zona en la que se trabaje. “Queremos que
el socio sea muy participativo”.

Ademas, senald que se van a realizar
algunos cambios en los estatutos para que
sean mas transparentes y claros.

En lo que se refiere a la parte institu-
cional, ha destacado la importancia de for-
talecer la labor de Aunna como lobby, en
su objetivo de ofrecer un frente comun y
sumar esfuerzos en la defensa de los inte-
reses del sector, y ha recordado la capaci-
dad de mediacion de la que han hecho gala
al trabajar de forma conjunta con otras ins-
tituciones como Adecose, Ciac, Fecor y el
Consejo General. Entre otras cosas, con
ellos han consensuado el tema de cambio
de posicion mediadora. En este sentido dijo
que aungue va lo estan aplicando casi to-
das las companias, “vamos a mandar una
carta a cada una de las entidades” para que
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quede por escrito.

A preguntas de los periodistas, expli-
cO que con Ciac y Fecor han trabajado para
modificar la carta de condiciones de Allianz.
En donde han conseguido mejoras en la
parte econdmica (la comision ya no esta
repartida en partidas) y que no se produzca
la desconexion digital inmediatamente
después de que una correduria se desvin-
cule de Allianz.

Ademas de la representacion institu-
cional, el presidente ha sefnalado su interés
por impulsar la asociacion hacia un modelo
de negocio que redunde en un mayor bene-
ficio para todos. En este sentido, ha sefiala-
do la importancia de la formacion y la tec-
nologia. Los nuevos tiempos requieren
nuevas herramientas y Aunna quiere acom-
panar a sus socios en su aprendizaje y adap-
tacion a los nuevos modelos tecnolodgicos.
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11 aseguradoras se adhieren al Codigo
Deontologico del Colegio de Asturias

El Colegio de Mediadores de Seguros del Principado de Asturias ha
promovido el desarrollo del primer codigo deontoldgico del seguro del
Principado de Asturias. El texto, al que ya se han adherido once
aseguradoras, se enmarca en la responsabilidad social de la organizaciony
de las entidades que operan en el Principado de Asturias y que consideran al
mediador colegiado como elemento diferenciador de su oferta aseguradora.

“Queremos poner a disposi-
cion de nuestro sector y de la so-
ciedad un mecanismo imprescin-
dible que proporcione tranquilidad,
prevision, atencién, garantias y
ayuda a las personasy alas empre-
sas cuando mas lo necesitan”,
apunta el presidente de la organi-
zacion colegial, Reineiro A. Sarasua.

Fl documento se estructura a modo de decalogo y aborda cuestiones como las
relaciones y la comunicacion entre todos los profesionales del sector asegurador, la res-
ponsabilidad con los clientes y asegurados o el compromiso con las politicas de Respon-
sabilidad Social Corporativa. Hasta la fecha se han adherido: Allianz, Asefa, AXA, Berkley,
DKV, Lagun Aro, Mapfre, Plus Ultra, Preventiva, Reale y Sanitas.

En otro orden de cosas, la Junta de Gobierno del Colegio ha galardonado a AXA
con la Distincion 2019 “por apoyar a la mediacion y al Colegio a lo largo del afio pasado”.

Por ultimo, senalar que el colegio celebrd en el marco de la Jornada del Seguro en
Asturias 2019, el acto de bienvenida a los 15 mediadores de seguros que se han colegia-
do entre junio de 2018 y mayo de 2019, y realizé el homenaje a los companeros que
cumplen 25 anos de colegiacion.
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La correduria Anagan
amplia su sede central

Anagan Correduria de Seguros ha
ampliado sus oficinas centrales de
Zaragoza situadas en la Plaza
Aragon con la adquisicion de un
local de 1.200 metros cuadrados
en el Paseo Sagasta.

A dicho establecimiento, que cons-
ta de dos plantas, se trasladara parte del
negocio asegurador de la empresa. Asi-
mismo, sera la sede de la Fundacion
Anagan. La apertura de estas nuevas
oficinas, prevista para finales de este anio
2019, coincide con la conmemoracion de
los 25 anios de la creacion de la empresa.
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Enrique Mendizabal, nuevo director
general del Consejo General

El Pleno del Consejo General de los Colegios de
Mediadores de Seguros (CG), en su tercer pleno desde la
eleccion de la nueva Comision Permanente, dio a conocer
la incorporacién de Enrique Mendizabal como nuevo
director general del Consejo.

Con este nombramiento, se refuerza la estructura organica y
funcional del organismo con el objetivo de perfeccionar y potenciar
todas las areas de direccion, servicios y organizacion corporativa.
Mendizabal es licenciado en Periodismo, con Master in Business
Administration (IMBA). Cuenta con experiencia tanto en el sector
asegurador como en Marketing y Ventas, habiendo desarrollado
su carrera profesional tanto en Espana como en Reino Unido, es-
pecialmente formado en estrategias B2ZB/BTC/B2B2 en entornos
multinacionales y de seguros.

Como es habitual, Elena Jiménez de Andrade expuso a los pre-
sidentes, a traves del Informe de la Presidenta, cuales son las rela-
ciones que el CG ha establecido con los colegios e instituciones, las
acciones que ha realizado desde el ultimo Pleno y les puso al dia
sobre la situacion del Plan Estratégico de la Mediaciéon (PEM II).

Del Informe destacaron dos puntos. Primero, la concesion a
José Maria Campabadal, expresidente del CG, la Medalla al Meé-
rito. Segundo, la propuesta y aprobacion de la candidatura de Jean
Paul Rignault, ex CEO de AXA, a la Placa de Honor. Ambas dis-
tinciones seran entregadas el 27 de noviembre.

Alex Mestre, tesorero del Consejo General, presentd la
situacion de las cuentas y el correspondiente informe de auditoria,
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que fueron aprobadas por la inmensa mayoria.

En otro orden de cosas, el CG ha recibido la visita de los 13
integrantes de la XX promocioén de Inspectores de Seguros del Es-
tado, acompanados por Raul Casado, subdirector de la DGSFEP. Ji-
meénez de Andrade explico a los inspectores cual es el objetivo del
Consejo General y cOmo se trabaja desde la institucion y los nuevos
proyectos que se estan desarrollando. En la reunion se recordd que
el CG es el “unico ente que figura, como tal, en la Ley de la Media-
cion de Seguros y Reaseguros Privados (Ley 26/2006)” como Cor-
poracion de Derecho Publico, 1o que pone de manifiesto su capaci-
dad para representar a la profesion de mediador de seguros.

Fl encuentro sirvié también para debatir con los nuevos ins-
pectores sobre la actualidad legislativa y regulatoria que afecta al
sector y, en concreto, ala mediacion. Jose Luis Diego, responsable
de la vocalia de Marco Juridico y Practicas de Mercado, puso
sobre la mesa la posibilidad de dar a conocer a los mediadores
colegiados el procedimiento de Inspeccion que los inspectores
siguen al realizar su trabajo para, de esta forma, tener mas cono-
cimiento de los requerimientos y cumplimiento normativo y evitar
el desconocimiento que de estos temas se tiene en los Colegios
y los colegiados.
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Artai superalos15
millones de facturacion
y crece un 9%

Artai alcanzo6 en 2018 una facturacion de 15,07 millones de euros, lo que supone
un incremento cercano al 9% con respecto al periodo anterior, de acuerdo con
los datos auditados de la empresa viguesa y que se han presentado en la Junta
General de Accionistas. Ademas, la compariia ha gestionado el afio pasado un

volumen de primas superior a los 122 millones de euros.

El consejero delegado de Artai, Rubén
Martinez, senald que la correduria se en-

secretario general durante cuatro anos.

“Mi objetivo como presidente del Bipar es mantener el nivel
de influencia y capacidad de interlocucion de la federacion ante
un nuevo Parlamento Europeo. Es fundamental para que las es-
pecificidades de la mediacion se continuen teniendo en cuenta y
nos permita abordar los cambios a los que se enfrenta nuestro
sector”, explica Pla respecto a su nombramiento por parte de la
federacion. A lo que anade: “Este nombramiento es la culminacion
de un proyecto que iniciamos hace 12 anos, cuando nuestro pre-
sidente Martin Navaz tuvo claro que Europa era una prioridad y

cuentra en “una fase de crecimiento sélido”
y que “en los ultimos b anos hemos aumen-

tado nuestra facturacion anual en mas de
un 50%".

En los proximos anos, el objetivo de Ar-
tai es la sostenibilidad y la eficiencia, apos-
tando por la innovacion y la digitalizaciéon en
la empresa. En cuanto a sus numeros, el reto
es alcanzar en 2025 una facturaciéon cercana
a los 26 millones de euros, con un equipo de
entre 225y 242 personas, 1o que supondra
un crecimiento del negocio cercano al 75%
y de su equipo proximo al 50%.

Por otro lado, Artai ha nombrado a
Rubén Martinez como nuevo consejero de-
legado de la compania.

® Juan Ramon Pla, elegido presidente de Bipar

La Asamblea General de Bipar celebrada en junio nombr6 a Juan Ramon Pla, tesorero de Adecose, como
presidente de la federacion. Durante los dos ultimos anos, Pla habia ocupado el cargo de presidente
entrante y vicepresidente del Comiteé para los Asuntos Europeos y previamente ostento el cargo de

un area estratégica para Adecose. Ostentar esta presidencia es
sin duda un hito para nuestra organizacion”.

Juan Ramon Pla, -master en Science, Business Administration
and Management en la London Business School-, arranco su ca-
rrera profesional en el area de comercio internacional trabajando
en varias multinacionales, aunque lleva 20 anos vinculado al sec-
tor seguros. Actualmente es Chief Operating Officer de Concentra,
araiz de la integracion de su correduria de seguros en este Grupo,
que tuvo lugar en 2018.
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Willis Towers Watson alerta de la necesidad de transformar

la cultura del ahorro para afrontar la jubilacion

Willis Towers Watson ha organizado una jornada sobre ‘Estrategias de
Prevision a la Jubilacion: Transformacion e Innovacion’, en la que se ha
analizado la necesidad de evolucionar la actual practica de mercado para
encontrar soluciones que se anticipen a los cambios regulatorios y un
mercado en constante evolucion. Ante este reto, se hizo un llamamiento ala
necesidad de transformar la cultura de ahorro en la sociedad y fomentar la
concienciacion de los empleados en todas las etapas de su vida laboral.

“Nos encontramos ante una situacion
sin precedentes donde las organizaciones
necesitan encontrar soluciones disruptivas
y novedosas para redefinir su estrategia de
prevision social. Es necesario tener un plan
estratégico a corto, medio y largo plazo que
se ajuste al contexto especifico de cada
empresa y sus distintos colectivos. Muchas
empresas estan actualmente ignorando la
importancia de la prevision como ventaja
competitiva y necesitan reinventarse para
crear valor de forma continuada en el tiem-
po v acompanar al empleado en cada fase
de su camino a la jubilaciéon”, ha explicado
Gregorio Gil de Rozas, Head of Retirement
de Willis Towers Watson Iberia.

Lano existencia de una edad obligato-
ria de jubilacion provoca en muchas compa-
nias que el empleado no quiera concluir su

vida laboral, no solamente por razones eco-
nomicas. Ante estas nuevas actitudes, las
empresas no pueden responder con planes
tradicionales, sino que la innovacion y saber
comunicar los beneficios desde la incorpo-
racion del empleado hasta su ultimo dia se
convierte en un eje sobre el que trabajar.
Por otro lado, ante la incapacidad de
ahorro de los mas jovenes, surgen herra-
mientas como Pensumo que pretende fo-
mentar el ahorro a través del consumo
creando una pequena bolsa de dinero que
actua como mochila personal de ahorro.
Por su parte, 50pro se asocia mas a los em-
pleados en etapa de consolidacion y pro-
pone el emprendimiento social como via
de desvinculacion entre la organizacion y
el trabajador. Por ultimo, Nextep ofrece fa-
cilidades de asistencia psicologica, saluda-
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ble y médica, con vistas a garantizar el
bienestar de la persona muy proxima a la
desvinculacion.

Enlajornada se destaco que todas las
empresas en los proximos anos tendran un
doble reto esencial: disenar (desde la crea-
cion o la transformacion) un plan de previ-
sion adaptado a los cambios; y asegurarse
de que el empleado conoce en todo mo-
mento su realidad compensatoria.

Por otra parte, Willis Towers Watson ha
organizado la séptima ediciéon de la Con-
vencion Anual para Comisiones de Control
de Planes y Fondos de Pensiones de Em-
pleo. Durante la jornada, expertos de la
consultora han expuesto distintas opciones
estratégicas contrapuestas para que los
asistentes opinaran sobre las opciones que
encajaba mas con ellos.
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Grupo PACC organiza una jornada
sobre la Ley de Contratos del Sector
Publico

La Universidad Loyola ha acogido en su campus de Sevilla
la segunda jornada formativa sobre la Ley de Contratos del
Sector Publico (LCSP) organizada por la correduria Grupo
PACC en colaboracion con la universidad y Cosital. Las
jornadas han estado destinadas a secretarios,
interventores, tesoreros y departamentos de contratacion
de Diputaciones, Ayuntamientos y Empresas Publicas.

En ella se debatio
sobre: la LCSP (clases de
contrato, preparacion y
adjudicacion, la impor-
tancia de los pliegos de
prescripciones técnicas
y administrativas y con-
troles sobre la contratacion publica); los procedimientos de respon-
sabilidad patrimonial; y el derecho penal ante ilicitos en materia de
contratacion administrativa.

En otro orden de cosas, la correduria y Grupo SNB, expertos en
desarrollos tecnoldgicos, han suscrito un acuerdo para que la tecno-
l6gica realice todos los desarrollos de conectividad con las asegura-
doras con las que trabaja la correduria.

Por otro lado, Grupo PACC y el Palacio de Congresos de Coérdo-
ba han firmado un acuerdo para convertirse en correduria oficial y
patrocinador de la iniciativa ‘Embajadores de Cordoba’ para poten-
ciar la imagen de la ciudad como destino de reuniones y eventos.
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Aon Espana lanza soluciones de
gestion, evaluacion y transferencia
para la Propiedad Industrial

Aon Espana y Tokio Marine Kiln (TMK) presentan
una solucion aseguradora para la cobertura de
litigios por infraccion de propiedad industrial (IP
Litigation) para empresas espariolas,
principalmente del mercado medio, que en muchas
ocasiones no cuentan con capacidad suficiente para
defenderse adecuadamente.

“La propiedad intelectual no esta suficientemente pro-
tegida ni asegurada a pesar de que tiene mas valor que los
activos tangibles. Las empresas necesitan por tanto identi-
ficar y gestionar los riesgos de estos activos criticos, asi como
desarrollar y ejecutar estrategias para maximizar el valor de
su propiedad industrial. Por eso Aon ha desarrollado solu-
ciones de consultoria, evaluacion y transferencia, como pri-
mer paso para ayudar a las empresas en la gestion de los
riesgos relacionados con la propiedad industrial”, indican
desde Aon Espana.
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La Junta de Accionistas de E2K

aprueba las cuentas con un 11% mas
de beneficio

E2K en la Junta de Accionistas celebrada en junio, dio a

conocer su beneficio que supone un 11% mas que en 2017,

las acciones se han revalorizado mas de un 300% de su

valor nominal y tiene un Ebitda que alcanza el 20% (eso
significa que es una empresa muy saneada).

Pedro Vera, presidente de E2K, comentd que ha aumentado
el numero de corredores de la Red procedentes de Guipuzcoa,
Lugo, Castelldn, Valencia, Zaragoza, Murcia, Malaga, Alicante,
Madrid, A Coruna, entre otras (un total de 15 hasta la fecha). “Es-
tamos dando posibilidades al corredor para que, con el paraguas
de E2K, pueda ser competitivo en nuevos segmentos de este mer-
cado que cada dia va siendo mas complejo”.

En otro orden de cosas, E2K ha presentado el pack
#E2Kciberseguros, una herramienta de venta que permitira captar
nuevos clientes y fidelizarlos. Este pack contiene un plan de con-
tingencias con tres fases: la de respaldo con recomendaciones
preventivas para antes de que suceda; la de emergencia en la que
se trata de paliar €l ataque; y la de recuperacion para que las co-
sas vuelvan a su cauce. “Todo ello apoyado de herramientas de
marketing, formacion, tecnologia y un procedimiento de venta
que garantice resultados”, ha senalado Paloma Arenas, directora
general de E2K.

Elpack #E2K ciberseguros contiene: Formacion a tres niveles,
técnica, comercial y de producto para presentarse ante el cliente
con solvencia y conocimiento; herramientas de marketing y co-
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municacion que generan confianza, credibilidad y potencian ante
el cliente las areas de conocimiento del corredor; procedimiento
de venta para rentabilizar el esfuerzo comercial; y soluciones ase-
guradoras que respondan en caso de siniestro.

Por otro lado, E2K a través de su Alta Escuela para Corredo-
res, ha organizado un curso sobre Responsabilidad Civil que ha
estado dirigido a directores técnicos, comerciales y responsables
de siniestros. El curso se ha dividido en cinco moédulos: ‘Funda-
mentos juridicos de la Responsabilidad Civil’, ‘Los seguros de
Responsabilidad Civil en general’, ‘RC de Explotacion y RC Pa-
tronal’, ‘Los seguros de RC de Productos y de Postrabajos’ y ‘Los
seguros de Responsabilidad Civil Profesional’.

Por ultimo senalar que Dolores Gémez ha sido nombrada
responsable de Alta Escuela de Corredores de la Red Nacional de
E2K. Se trata de una profesional con mas de veinte anos de expe-
riencia en €l sector.
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AYF Correduria ha celebrado su 30 aniversario

El 21 de junio, Ameijeiras y Fernandez Correduria, empresa historica
vinculada al mundo asegurador de Pontevedra, celebro sus primeros 30
afios de trayectoria en el Parque del Liceo Casino de A Caeira. En ella se
homenajeo a Carmela Fernandez, la fundadora de la empresa.

AF

CORREDURIA

La directora general de AyF Corredu-
ria, Maria Ameijeiras, agradecio a sus pa-
dres todo el esfuerzo realizado para poner
en marcha la empresa y finalizd su discur-
so con la mirada hacia el futuro: “Estamos
en una época en donde todo esta cambian-
do muy rapido y debemos seguir evolucio-
nando para adaptarnos a estos cambios.
Miramos al futuro con ilusién, con la men-
te abierta como siempre lo hemos hecho
porque pueden cambiar las herramientas
y el ecosistema como se le llama ahora,
pero lo importante es tener claro cual es nuestra misiéon: hemos estado siempre y es-
taremos siempre del lado de nuestros clientes”.

AyF Correduria lleva desde 1958 vinculada al mundo asegurador en la ciudad de
Pontevedra. Aungque como tal nace en el anio 1989, esta empresa familiar cuenta con
experiencia en el sector desde hace 60 anos. A partir de 1993 se produce un proceso de
expansion abriendo oficinas en su zona de influencia. En 2001 fundan NB21, correduria
de seguros, cuyo modelo de negocio es la concentracion de carteras de un grupo de
corredurias y en la que mantienen una importante participacion dentro de su acciona-
riado. En la actualidad Ameijeiras y Fernandez, S.L.. que desde 2016 ha vuelto a vender
bajo la marca de AyF Correduria, cuenta con 5 oficinas abiertas al publico en la provin-
cla y avanza en la consultoria, el asesoramiento y la gestion integral con una vision mas
madura de las herramientas de transferencia de riesgos al mercado asegurador.

El Consejo Autonomico
de los Colegios de

Castilla y Leon aprueba
un cambio de Estatutos

El Consejo Autonomico de los
Colegios de Mediadores de Seguros
de Castilla y Leon, presidido por
Eugenio Aybar, acordo un cambio de
Estatutos en la Junta de Gobierno
celebrada en junio.

Entre los asuntos tratados alli se en-
contraba, como informo su secretario Cé-
sar Villaizan, la aprobacion de la modifica-
cion de los Estatutos del Consejo y su
publicacion en el BOCYL, asunto que se
da por finalizado tras numerosas gestiones
con la Junta de Castilla y Ledn.
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Aprocose analiza el futuro del sector asegurador

Aprocose celebro la XVIII edicion del
‘Quieres Saber’ que analizo el futuro
del sector asegurador a traves de
diez preguntas formuladas a
representantes de las principales
aseguradoras espanolas.

Martin Julian Rojo, presidente de
Aprocose, sefialo el “pleno compromiso de
la asociacion con el progreso de nuestro
sector y con la mejora continua de la figura
del corredor de seguros, ya que es algo que
esta en nuestro ADN". Rojo también recor-
do otras iniciativas de la asociacion como
el Curso Superior en Gestion de Riesgos y
Seguros, cuya segunda edicion se celebra-

ra a partir de octubre, apuntando que “nos
prepara para competir con todas las garan-
tias en un mercado cada vez mas comple-
jo, en el que debemos reivindicar nuestro
caracter de asesores especializados con un
alto nivel de formacién y profesionalidad”.

El acto de Aprocose contd con las in-
tervenciones de Carlos Hernandez (Segur-
Caixa Adeslas); Fernando Calvin (AXA);
Angela Mateos (Musepan); Francisco Le-
Senne (Prebal); y Javier Montoya (Plus Ultra
Seguros). Retos como el carsharing, el ve-
hiculo auténomo o las nuevas formas de
movilidad fueron abordadas por los ponen-
tes, respondiendo que el sector ya se esta
adaptando.
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Otra de las cuestiones abordadas fue
el futuro del corredor en la distribuciéon de
Seguros masa, que tiene una perspectiva
positiva en opiniétn de los ponentes, “siem-
pre y cuando se adapte tecnoldégicamente
y se especialice y ponga en valor su aseso-
ramiento”.

Ruiz Re avanza en conectividad con las companias mediante EIAC

La correduria de seguros Ruiz Re ya cuenta con 23 compaiiias con las que ha desarrollado
la descarga de ficheros en EIAC.

CONECTIVIDAD

“Desde Ruiz Re apostamos por el estandar EIAC ya que lo consideramos clave en nuestra dife-

renciacion y competitividad en el mercado. Cada vez que hacemos que sea mejor y mas rapida nues-
tra comunicacion con la compania multiplicamos de forma exponencial las ventajas y beneficios de
los mediadores y los clientes”, aseguran responsables de Ruiz Re.

En otro orden de cosas, la correduria ha desarrollado su tercer viaje de incentivos para los socios
colaboradores con mejores resultados en 2018, que en esta ocasion se han trasladado al Pais Vasco.
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Enferseguros ofrece a los enfermeros el seguro

Decesos de Preventiva

Los 300.000 enfermeros esparioles tienen a su disposicion un seguro de
Decesos, de la mano de Enferseguros y Preventiva Seguros, a un precio
especial para el colectivo, con un 15% de descuento con respecto al precio
habitual y coberturas, como la asistencia a la vida diaria.

La correduria de seguros del Consejo
General de Enfermeria, Enferseguros, ofre-
ce a todos los enfermeros de Espana y sus
familiares el servicio de Decesos con la
garantia de devolucion del importe por los
servicios no utilizados. En él se incluye

ademas de las coberturas basicas, la asis-
tencia a la vida diaria por fallecimiento.
Adicionalmente, los asegurados podran
contratar coberturas opcionales como son
la responsabilidad civil familiar como con-
secuencia de un dano o perjuicio causado

involuntariamente a un tercero, la asisten-
cla para espanoles residentes en el extran-
jero o el traslado para extranjeros residen-
tes en Espana.

El Consejo Andaluz designa a Moisées Nunez de Bien como tesorero

El Consejo Andaluz de Colegios de Mediadores de Seguros celebro a mediados de
junio su asamblea ordinaria anual en el marco de las jornadas sobre el futuro de la
mediacion, organizadas por el Colegio de Mediadores de Seguros de Jaén. Entre
otras cosas, se designo a Moises Nurez de Bien como nuevo tesorero.

En ella se dio paso al informe del presidente sobre los asuntos y actividades mas importan-
tes correspondientes al ejercicio 2018. En materia econdmica, se nombro a Moisés Nuriez de
Bien, presidente del Colegio de Malaga, nuevo tesorero del Consejo Andaluz, sustituyendo a
David Salinas, presidente del Colegio de Coérdoba, se aprobo la liquidacion del presupuesto de
ingresos y gastos de 2018, asi como de sus cuentas anuales y del presupuesto de ingresos y
gastos para 2019. Por ultimo, se abordo la situacion actual sobre los contratos de mediacion para
agentes y corredores de seguros de Allianz Seguros.
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El Grupo S4 informa del compliance tributario

Grupo S4 ha impartido, junto a Aproin (Asociacion de Promotores Inmobiliarios de la Provincia de Pontevedra), la
jornada ‘Nuevas practicas en la Prevencion de Riesgos Fiscales: el Compliance Tributario’ para explicar a empresarios
del sector las bondades y ventajas de implantar un sistema de cumplimiento completo y efectivo en la Gestion de

Riesgos Tributarios.

Fugenia Sanchez, responsable del departamento de Consul-
toria Legal en S4, explico la reciente Norma UNE 19602 sobre
Sistemas de Gestion de Riesgos Tributarios. Esta norma tiene una
doble finalidad: por un lado, aporta directrices a las organizaciones
para detectar riesgos tributarios, corregirlos si se producen y pre-
venir futuras incidencias. Por otro, promueve la cercania entre la
Agencia Espanola de la Administracion Tributaria y los adminis-
trados.

Por su parte, Manuel Fidalgo, director comercial de S4, indico
como “llegado el caso, el Compliance Tributario puede ser un
elemento de prueba para demostrar ante la Administracion y los
Tribunales la voluntad de la empresa de actuar correctamente,
mostrandose asi la importancia de implantar un Plan de
Cumplimiento Normativo adaptado a las necesidades de cada
organizacion”.

Por otro lado, la correduria S4 ha impartido la jornada ‘Segu-
ros de Crédito y Caucion: la proteccion efectiva frente al impago.
Alternativas al aval bancario’ a los empresarios de Almendralejo
(Badajoz) en la que se dio a conocer las ventajas de protegerse
ante posibles impagos, asi como disponer de una prevencion pre-
dictiva. Ademas se explicaron las ventajas del seguro de Caucion
frente al aval bancario, no ocupa CIRBE y no figura como crédito
en la empresa, favoreciendo su liquidez al contar con todo su
potencial financiero para llevar a cabo la actividad.

Asimismo, el Grupo S4 ha impartido una jornada sobre ‘As-
pectos juridicos de interés para familiares de alumnos y alumnas
del Centro Juan Maria' para informar y formar sobre temas que
causan especial preocupacion, como es el proceso de incapacidad
y alternativas al mismo; la gestion del patrimonio protegido y las
herencias y testamentos del alumnado.

Entre otras cosas, se explico la normativa relacionada con la
proteccion del patrimonio protegido de las personas con discapa-
cidad y la importancia de comprender todos los aspectos para
favorecer la constitucion de fondos patrimoniales vinculados a la
satisfaccion de sus necesidades vitales y el disfrute de los bene-
ficios fiscales que puedan aplicarse. Ademas de estos aspectos,
se explicaron los derechos y deberes en el proceso de herencias
y testamentos, asi como subvenciones y ayudas fiscales.
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Willis Towers Watson y el Grupo
de Investigacion en Pensiones 'y
Proteccién Social de la
Universidad de Valencia y la
Universidad de Extremadura, han
elaborado un informe sobre las
practicas de ahorro para la jubilacion de la llamada generacion
millennial (los jovenes nacidos entre 1981 y 1999). Se trata de una de
las generaciones mas concienciadas con la necesidad de ahorrar
para complementar las pensiones publicas.

Los millennials, una de las generaciones
con mas conciencia de ahorro de caraa su
jubilacion

Para los millennials la jubilacidon es la segunda preocupacion financiera
de esta generacion vy, al estar convencidos de que la pension que percibiran
sera insuficiente para mantener su calidad de vida, €l 36,5% esta ahorrando
para la jubilacion.

Los jovenes demandan informacion financiera. Segun un estudio de In-
verco, el 25% de ellos se informa directamente sobre sus productos de inversion,
Yy SON MAS Propensos a reculrrir a asesores independientes (un 18% lo hace) que
los baby boomers, la generacion previa (13%).

Esta generacion si ahorra y demandan vehiculos de ahorro que combinan
productos tradicionales, otorgando peso a aquellos que les proporcional liquidez,
con soluciones mas innovadoras como las de redondeo o ahorro por consumo,
que les “empujan” a ahorrar casi sin darse cuenta. De hecho, en la actualidad
encontramos diferentes aplicaciones moviles que, en lugar de remunerar las
compras con un descuento, destinan esta cuantia al ahorro del comprador.

IIB crea un campus para
formar atodasuredde
colaboradores

La correduria Internacional Insurance
Broker (IIB) ha lanzado para la formacion
de sus empleados y colaboradores un
campus con todos los contenidos
formativos paralos grupos B y C, asi como
una coleccién de ‘pildoras’ de formacién
continua.

A partir de ahora la CAMDUS
correduria IIB dispone de INTERNACIONAL INSURANCE
una “herramienta de ges- r
tiéon global de la forma- B%KER
cion” que sirve de regis- :
tro automatico de la SN PUdeSEEND
formacion en los térmi-
nos exigidos a los corredores y corredurias por la
propia Ley de Mediacioén, ademas de emitirles de
manera automatica todos los afnos las memorias
de formacion anual y trianual obligatorias.

Ademas, incorpora a IIB un servicio de con-
sultas gratuita sobre el tratamiento de la forma-
cion obligatoria para cada caso particular, le brin-
da un servicio de atencion y ayuda en caso de
inspeccioéon en materia de formacion y la elabora-
ciéon automatica de las memorias obligatorias de
formacion.
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Aemes y sindicatos establecen un preacuerdo
del convenio de la mediacion
Debido al periodo vacacional, Aemes y los sindicatos firmaron un preacuerdo

en julio para el nuevo convenio de la mediacion de seguros privados,
acordando continuar con las negociaciones este mes de septiembre.

Patronal y sindicatos han llegado a los
siguientes acuerdos:
= Ambito temporal: se acuerda una dura-
cion de 4 anos de vigencia de convenio
(2019-2022).
= Retribuciones: se acuerda un incremento

fijo del 1,75% para cada afio de vigencia
del convenio; e incluir la posibilidad de
que las empresas negocien con la repre-
sentacion legal de los trabajadores un
sistema de reparticion del variable entre
los trabajadores que tengan una produc-
tividad igual o superior a la media.

= Excedencias: en las excedencias volun-

Materh abre delegacion en Vigo

Materh ha inaugurado una nueva delegacion en
Vigo, desde la que atendera al mercado del
noroeste peninsular. Esta nueva delegacion se
suma a las que la companiia ya tiene abiertas en
Madrid, Bilbao e Ibiza.

tarias, se acuerda que el documento de
solicitud de la excedencia indique expre-
samente la fecha concreta de fin y que el
derecho a la preferencia de reingreso solo
comience a partir de dicha fecha.

= Jubilacioén: se acuerda incluir la posibili-

dad de jubilacion parcial, como sistema
de regeneracion de plantilla, y la jubila-
cion forzosa a partir del cumplimiento de
la edad ordinaria de jubilacion.

= Procedimiento sancionador: para agilizar

los procesos sancionadores, se acuerda
eliminar el plazo de 4 dias para que el
trabajador afectado pueda contestar so-

La organizacion continua en su linea de crecimien-
to sostenido y apuntala su proyecto proporcionando al
cliente soluciones para la gestion del riesgo basadas en
el asesoramiento continuo y la cercania.

Al frente esta Laura Casal, abogada y con expe-
riencia en consultoria legal en materia de cumplimien-
to normativo penal de empresas, proteccion de datos
personales y prevencion del blanqueo de capitales.

bre los hechos que se le imputan y se
sustituye por la obligaciéon de informar a
la Representacion Legal de los Trabaja-
dores de los hechos sancionados, en un
plazo previo de 2 dias a la imposicion de
la sancion.

Planes de Igualdad: se acuerda que las
empresas con mas de 100 trabajadores
deban implantar planes de igualdad. Con
esta medida, se trata de mejorar la norma
contenida en el Real Decreto 6/2019 de 1
de marzo, de medidas urgentes para ga-
rantia de la igualdad de trato y de opor-
tunidades entre hombres y mujeres.
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La candidatura seleccionada es la uni-
ca que se presento al proceso electoral para
relevar la Junta de Gobierno y, por lo tanto,
en virtud de los estatutos, tras la aproba-
cion, quedod automaticamente proclamada.

La Junta de Gobierno entrante celebrd
Su primera sesion ordinaria en la que se
eligieron los cargos colegiales y vocales de
la Comision Permanente, asi como los re-
presentantes del Colegio en la Asamblea
del Consejo General y en el Consejo de Co-
legios de Catalufia. También se designaron
los suplentes para estos dos ultimos orga-

Marsh & McLennan Companies esta en

el proceso de integracion de Jardine
Lloyd Thompson Re en Espafia. Como
consecuencia, incorpora a Maria Diaz-
Llado, CEO de JLT Re Iberia, como
Managing Director de Marsh.

Francesc Santasusana, nuevo presidente del

Colegio de Barcelona

La candidatura encabezada por Francesc Santasusana fue aprobada en mayo
por la Junta de Gobierno saliente y es la responsable de dirigir el Colegio de
Mediadores de Seguros de Barcelona durante los proximos 4 anos, tomando
elrelevo de Lluis Ferrer al frente de la institucion colegial barcelonesa.

nos colegiales.

Carlos Galceran y Carmina Homs ocu-
paran la vicepresidencia primera y segun-
da, respectivamente. Anna de Quirds asu-
me la secretaria, mientras que Marta Oller
es la tesorera y Joaquim Vear, el contador.
Elresto de la Comision Permanente la com-
ponen los vocales: Ignasi Bonvehi, Salomé
Fondevila, Susanna Ganduxe, Albert Guma,
Vicente Rios y Ricardo Sanmartin.

La Junta de Gobierno, ademas de los
miembros de la Comision Permanente, esta
formada por: José Amate, Miguel Anton,
Oriol Batlle, Josep Calvo, Francesc Cobo,

Marsh & McLennan Companies
incorpora a Maria Diaz- Llado como

Managing Director

Diaz-Llado, confia en el “potencial de Marsh para desa-
rrollar las mejores soluciones en gestion de grandes riesgos”™.

Jordi Costa, Xavier Da Pena, Jordi Farré,
Carme Figueras, Montserrat Freixa, Josep
Maria Galilea, Toni Gamez, Carles Grau,
Vicente Irisarri, Isidre Martinez, Esther
Masdeu, Lluis Morato, Rafael Nadal, Jordi
Parrilla, Julio Picornell, Pere Prats, Victor
Surribas, Gerard Toro, Xavier Vallvé, Marta
Vidal-Ribas y Lluis Ferrer.

Por otro lado, hay que resaltar que en
julio la Catedra Icea-UB premio la labor del
Colegio de Mediadores de Seguros de Bar-
celona por su defensa de los derechos de
la mediacion aseguradora y en la formacion
de los profesionales.




Xenasegur presenta sus
productos alos
mediadores coruneses

En el Colegio de Mediadores de Seguros
de La Corufia, y dentro de su programa de
formacion 2019, la agencia de suscripcion
Xenasegur ha organizado una jornada
para los mediadores gallegos, en la que
dio a conocer sus productos y como
puede beneficiar a la mediacién
colaborar con la agencia de suscripcion.

Jorge Moreno, director comercial de Xena-
segur, inicio la presentacion de la agencia de
suscripcion del grupo francés Filhet-Allard, y se
centro en las principales modalidades y cober-
turas, certificado de siniestralidad y sistema de
remuneracion y comisiones de los seguros de
moto y coche que Xenasegur ofrece, como linea
de negocio, a los mediadores. Asimismo se ex-
plicoé coémo trabajan los mediadores de Xenase-
gur a través del acceso a mediadores de www.
xenasegur.es, una herramienta de venta y ges-
tion para el corredor.
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EI PDG Cojebro forma sobre los procesos de
cambio de la empresa y la gestion de conflictos

Los alumnos del PDG Cojebro recibieron en junio el 5° modulo del
programa: ‘Liderazgo y Direccion’, que se centro en el liderazgo en los
procesos de cambio en la empresa y la gestion y prevencion de
conflictos.

En un momento en el
que las corredurias han de
afrontar la transformacion
digital como un imperati-
vo y han de adaptarse a
nuevas y cambiantes exi-
gencias legales y cambios
de habitos de consumo,
entre otros retos, la estra-
tegia, los procesos y las
personas deben abordar la
gestion del cambio con
éxito y sin miedos.

Liderar esta tarea es competencia de los directivos de la empresa quienes,
al mismo tiempo, deben tener conocimientos y herramientas para saber gestionar
conflictos en los equipos.

En otro orden de cosas, la asociacion informo sobre la celebracion en Bilbao
de su tradicional Asamblea Familiar, en la que ejercio de socio anfitrion Pedro
Basurco, de Segur-Armmo. En la Asamblea Ordinaria de Socios, se trataron multiples
asuntos, como la aprobacion por unanimidad de las cuentas 2018 y del presu-
puesto 2019; la creacion de una correduria que, con caracter instrumental, dé
servicio a los socios; la incorporacion de nuevos servicios a los socios; o el se-
guimiento de los acuerdos con partners, entre otros asuntos.



http://www.xenasegur.es
http://www.xenasegur.es
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Cristina de Uriarte, nuevo miembro  Elcosteeconomico para
las compariias de seguros

del Consejo de Administracion del por 10s ataques terroristas
Worldwide Broker Network en todo el mundo alcanzé ,
los 83.000 millones de ' | R 5 ﬁ:_‘_

Worldwide Broker Network (WBN), la mayor red
internacional totalmente integrada de brokers
independientes de seguros, ha nombrado a Cristina
de Uriarte como nuevo miembro de su Consejo de
Administracion.

dolares (74.100 millones

de euros) en el periodo comprendido entre los afios 2013 y
2017, segun un informe de la consultora de riesgos y
broker de seguros Marsh.

El coste de los seguros por actos

De Uriarte actualmente ocupa

el cargo de directora del area de Li-
neas Financieras del Grupo Con-
centra desde 2009, practica que ha
tenido un fuerte desarrollo y hace
que el grupo actualmente esté
posicionado como uno de los lideres
en el servicio a medianas empresas,
asi como de capital riesgo y ventu-
re capital. También es directora del
departamento Internacional de
Concentra a partir de su creacion

terroristas supera los 74.000 millones
en los ultimos cinco anos

“Aunque la frecuencia de ataques ha disminuido desde
2017, los extremistas han sido mas activos en Francia, Espana
y el Reino Unido, utilizando vehiculos, armas de fuego y cuchillos
como armas mas frecuentes”. El informe indica, ademas, que el
extremismo de derechas se encuentra al alza “y es probable que
gane terreno en 2019, lo que elevara los riesgos tanto de perjui-
cio de los negocios corporativos como del bienestar de los indi-
viduos”.

en 2015. Anteriormente, De Uriarte ejercié como asesora legal El informe de Marsh cuantifica en 180.000 millones de euros
para empresas privadas y cotizadas, contando con una dilata- el coste aproximado de las pérdidas debidas a actos terroristas en
da experiencia en los sectores de Finanzas, Banca Privada e los 28 estados miembros de la Union Europea entre los anos 2004
Inmobiliario. y 2016. En los ultimos anos, el mercado global de seguros de co-

“Como nuevo miembro del Consejo, deseo contribuir a bertura de danos materiales ha respondido a este nuevo escenario
potenciar el desarrollo del negocio global de WBN vy reforzar el con un incremento de las indemnizaciones sobre todo por la ac-
importante valor que representa esta marca”, ha comentado tuacion de agresores activos y también por la interrupciéon del
De Uriarte. negocio sin dano material.



El Colegio de Madrid ofrece un nuevo servicio para

proteger los equipos informaticos

El Colegio de Mediadores de Seguros de Madrid y Loozend han formalizado un
acuerdo de colaboracion que permitira a los colegiados proteger la informacién
de sus equipos informaticos. El protocolo contempla una bonificacién a los
mediadores en el acceso a la tecnologia de proteccion de informacion, asi como
la creacion de una linea de soporte exclusiva a traves de whatsapp.

En concreto, Loozend ofrece por 85 euros al afio un servicio
de respaldo de ordenadores basados en el Sistema Operativo Win-
dows (7 o posterior) y de servidores basados en Windows Server
(2008 o posterior).

Para los colegiados de Madrid, la oferta afiade, por el mismo
precio, 90 dias de servicio adicionales a la suscripciéon, de manera
que la cobertura comprende 455 dias.

Por otro lado, el Colegio de Madrid ha acogido la primera
Jornada de Ciberseguridad para clientes de empresa de los corre-
dores y agentes, una iniciativa desarrollada junto a Correduidea.
Este evento dirigido al cliente final, ha sido disenado con un en-
foque sobre concienciacion en materia de ciberseguridad, en el
que el objetivo principal, era dar a conocer los ciberriesgos a los
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que se enfrentan las empresas y la importancia de tener un plan
preventivo y otro reactivo ante las amenazas actuales.

En otro orden de cosas, el Colegio de Madrid celebr6 en junio
su Asamblea Anual Ordinaria, en la que se presentaron las cuen-
tas, que como en anos anteriores, han sido auditadas y no presen-
taron ninguna salvedad.

Ademas se dieron a conocer el presupuesto de ingresos y
gastos para 2019, que tras ser sometido a votacion fue aprobado
por unanimidad por la Asamblea. “L.os resultados continuian sien-
do muy positivos, presentando un ano mas beneficios, fruto de
una gestion responsable que tiene entre sus prioridades la defen-
sa y promocion de la figura del mediador colegiado”, resaltd su
tesorero, José Luis Solans.

Javier Carrasco, nuevo director de Oferta y Marketing de Llerandi

Llerandi ha incorporado a Javier Carrasco como nuevo director de Oferta y Marketing. Una persona
que ha desarrollado distintas responsabilidades en el area comercial en el sector.

El objetivo de la correduria es lograr la puesta en marcha de las nuevas soluciones de la companiia, Llerandi
Empresas, Llerandi Personas y Llerandi Comunidades.
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Lainsurtech Wefox se alia con Ferrer&0Ojeda

Wefox, firma insurtech lider en Europa, lanzara en Espafia su negocio de
correduria de seguros basado en una plataforma y marketplace online en

colaboracion con Ferrer&Ojeda.

El objetivo de Wefox es brindar una
experiencia totalmente nueva en el ambito
de la consultoria de seguros al simplificar
todos los procesos relacionados con los se-
guros y utilizar de forma proactiva la tec-
nologia mas vanguardista para clientes,
corredurias y aseguradoras en kspana en
colaboracioéon con Ferrer&Ojeda.

Julian Teicke, CEO y Fundador de We-
fox Group, comentd que “el sector asegu-
rador esta a punto de protagonizar un cam-
bio radical, lo que representa una enorme
oportunidad para nosotros de cara a conec-
tar a todas las aseguradoras a escala mun-
dial a través de nuestra plataforma y con-
vertirnos en la compania de seguros de

mayor envergadura del mundo”.

La firma, constituida en 2014, ha in-
crementado sus ingresos hasta los 40 mi-
llones de ddlares aproximadamente y pres-
ta sus servicios a mas de 1.500 corredurias
y mas de 400.000 clientes, 1o que la con-
vierte en la plataforma insurtechmas impor-
tante de Europa.

Wefox opera en Espana respetando el
valor y el negocio del corredor de seguros
tradicional, combinando el saber hacer de
las corredurias y su experiencia con la nue-
va economia y las posibilidades que brin-
dan las tecnologias digitales.

Oriol Mayol, director de Operacionesy
Transformacion digital en Ferrer&Ojeda,

afirmo que “nuestra alianza con Wefox cum-
ple un doble objetivo: mejorar la coherencia
de nuestra estrategia CRM de gestion y re-
lacion con el cliente en el segmento parti-
cular, a la vez que ofrecer un mejor nivel de
servicio y oferta de productos basados en la
tecnologia, fortaleciendo nuestra posicion
como firma de asesoramiento en seguros”.

La plataforma Wefox permite a las co-
rredurias centrarse en mejorar la experien-
cia del cliente, forjar relaciones de mayor
calidad a través de un potente sistema de
gestion de relaciones con €l cliente (CRM)
y ser mas eficientes mediante la externali-
zacion de algunas funciones de back-office
de escaso valor anadido.

Cicor Internacional media el seguro de un edificio de El Corte Ingles

Cicor Internacional ha mediado el seguro del edificio de El Corte Inglés de Francesc
Macia de Barcelona tras su venta.

Como asesor en seguros de la family office que ha adquirido el inmueble, la correduria ha di-
senado un programa de seguros para cubrir los dafios materiales del mismo.



Los mediadores toledanos apuestan por la
comunicacion para llegar al consumidor

El Colegio de Mediadores de Seguros de Toledo que preside Enrique Garcia
Merida ha celebrado una jornada con el titulo ‘La nueva comunicacion en
seguros’ para da a conocer “el valor que aporta la comunicacion para estar
mas cerca de nuestros clientes y poder prestar un servicio de mayor eficacia,
cercania”, segun Garcia Merida.

Leticia Poveda, responsable de Comunica- |
cioén en Unespa, compartiod los beneficios del | Fedeto
proyecto de comunicacion ‘Estamos Seguros’
para llegar con “claridad y transparencia no solo
a los especialistas en seguros sino al publico en
general. Describio las principales herramientas
para llevarla a cabo como, en este caso, las redes
sociales y el blog de la web corporativa.

Guillermo Piernavieja, director del grupo
editorial Aseguranza, centro su intervencion en
instrumentos para comunicar como es la nota de prensa y la relacion que cualquier me-
diador de seguro debe mantener con los medios de comunicacion.L.a jornada concluyo
con la exposicion de Alfonso Linares, de Correduidea, que dio las claves de como hablar
en publico, poniendo el acento en los errores mas habituales, para evitarlos.

Por otro lado, el Colegio de Toledo, junto a Sanitas, celebrd un taller sobre ‘Neuroventa
emocional’, en el que Antonio Gil-Casares expuso técnicas de comunicacion para “conectar
con la parte emocional del cliente y asi comprender mejor sus verdaderas necesidades”.
Entre otras herramientas se detalld el valor del “storyteling” para construir una historia que
conecte y “emocione”. También se habldé de una manera mas cientifica sobre el funciona-
miento y reacciones del cerebro, los ultimos descubrimientos neurocientificos sobre venta
y de cOomo procesa no solo las informaciones sino las emociones. Ademas se dijo como
construir preguntas poderosas para poder conectar con las motivaciones del cliente.
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Los corredores del
Grupo Intercor

se informan sobre
el seguro de RC
Medioambiental

Grupo Intercor ha celebrado una
reunion mensual en la que
asistio Berkley que explico su
producto de Responsabilidad
Civil Medioambiental.

En representacion de la asegura-
dora asistid Rubén Castano, con el que
se realizo el seguimiento y valoracion
de larelacion con la aseguradora, pre-
sentd novedades y mejoras, e hizo una
exposicion del producto de Respon-
sabilidad Civil Medioambiental.



Al dia distribucion

Soluciones aseguradoras ante la
continuidad o liquidacion de la empresa

El Colegio de Mediadores de Seguros de Lerida ha organizado una
conferencia sobre los seguros para empresas y sociedades
mercantiles que quieran asegurar la continuidad o la liquidacion
de la empresa.

La liquidacién, segun se apunto en
la jornada, a veces viene motivada por el
fallecimiento de una persona clave en el
funcionamiento de la empresa bajo su
condicién de socio, directivo o empleado
de talento.

Por otro lado, el Colegio de Lérida ha
organizado una sesion formativa sobre el valor que hay que dar al cliente y la
relacion de la empresa con éste, conferencia impartida por Xavier Pascual,
consultor asociado de Optima Business Consulting, consultor en RR.HH. y
formador en programas de desarrollo personal y habilidades directivas. En su
intervencion hablo de la evolucion de la relacion empresa-cliente, de como el
cliente percibe ahora la relacion calidad-precio y de como dar valor annadido a
nuestro cliente para conseguir aumentar su satisfaccion con nuestra empresa.

Por ultimo, destacar que en la celebracion de la Diada del Seguro, el
Colegio hizo entrega de la ‘Cadira Colegial’, reconocimiento a una persona
vinculada profesionalmente al Colegio, a Francesc Pons de Pons Pujol As-
sociats; Albert Fernandez recogio el galardén ‘50 anos’ por llevar colegiada
b décadas; Joan Castells, presidente y consejero delegado de Fiatc recibio
el ‘Premio 231’"; y Carlos Enjuanes, coordinador general de Prosec, fue reco-
nocido con ‘El Cobert Solidari’ y se le hizo una entrega econémica para la
entidad leridana que trabaja con y a favor de los colectivos vulnerables y
con riesgo de exclusion social y laboral.

Amesgra analiza elriesgo
cibernetico en la empresa

Amesgra Andalucia ha organizado una
jornada formativa sobre ciberseguros en la
sede de la Confederacion Granadina de
Empresarios (CGE) a la que asistieron
empresarios de diferentes sectores,
interesados en conocer las particularidades
del incipiente riesgo cibernéetico.

Alli se analizaron cuestiones tan importantes
como la vulneracion de datos, responsabilidades por
contenido digital, fallos o brechas en la seguridad de
nuestros sistemas organizativos o digitales; y se re-
flexiono sobre las distintas soluciones que el merca-
do asegurador proporciona.

Hiscox Espana fue la aseguradora que aporto
el conocimiento sobre los diferentes tipos de ame-
nazas cibernéticas, asi como las repercusiones lega-
les y econdmicas que este riesgo supone en la ac-
tualidad para nuestro tejido empresarial. Por otra
parte, mostrd a los profesionales de la mediacion
granadina, la metodologia que les permita identificar,
analizar y evaluar el ciberriesgo dentro de las dife-
rentes organizaciones o tipologias de sus clientes.

S
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Brokers 88 explica las bondades del seguro al colectivo de psicologos

Brokers 88, junto a Markel Espafia, ha participado en el simposio titulado ‘Ciudadanos resilientes, comunidades
saludables: clave en el nexo seguridad y defensa en la Union Europea’, celebrado durante el IV Congreso Nacional de
Psicologia. Ambas empresas llevan la Responsabilidad Civil Profesional de varios colectivos profesionales de
psicologos.

En el citado simposio, Jaime Romero, director técnico de Markel Espana, present6
la ponencia ‘Nuevos riesgos y respuesta del seguro’, en la que abordo los principales
riesgos globales a los que debe hacer frente la sociedad actual, tanto macroeconémicos
como geopoliticos, medioambientales, tecnologicos y sociales, y cual es la aportacion del
seguro en cada uno de esos ambitos, con particular énfasis en la resiliencia como ele-
mento clave en la gestion de riesgos.

Markel Espafia es la aseguradora de Responsabilidad Civil Profesional de varios
colectivos profesionales de psicologos, con la intermediacion de Brokers 88. Eso les ha
llevado a ambas a colaborar en la XXXVI Noche de la Psicologia de Madrid, evento anual
del Colegio Oficial de Psicologos de la capital.

NB21 sereune en su XVII Convencion Anual

NB21 ha celebrado en La Corufia la XVII Convencion Anual de la
empresa bajo el lema ‘Para ti. Para todo'. El objetivo de la jornada era
aunar esfuerzos y analizar posibles sinergias con companeros de
trabajo de otros lugares y aseguradoras.

La eleccion de “Para ti. Para todo” como idea central de la jornada se justifica,
en palabras del consejero delegado de NB21, José Manuel Pinieiro, “por el interés
de la empresa en mostrar una oferta global de servicios para clientes y asociados,
ademas de incidir en la idea de que trabajamos para el cliente, para su tranquilidad,
para su beneficio, para todo”.




Al dia distribucion

Nace Newcorreduria, |a correduria de los nuevos corredores

Newcorred ha comunicado la creacion de Newcorreduria, que nace,
principalmente, para dar soporte a los miembros de la asociacion en la
colocacidn de los riesgos que les resulten dificiles y complejos y todos los que
los nuevos corredores no puedan colocar en el arranque de su actividad.

Autorizada ya por la Direccion General de Seguros, la ‘Corre-
duria de los Nuevos Corredores y Corredurias de Seguros’ —como
asi se denomina, aungue el nombre comercial sera Newcorredu-
ria- tendra una actividad exclusivamente interna de manera que
no competira en el mercado.

Entre los muchos servicios que va ofrecer, cabe destacar:
colocacioén de riesgos complejos y/o especiales; colocacion de
riesgos en entidades con las que no se tenga clave; acompana-
miento en concursos publicos; gestiones de cartera, tanto pro-

ACS-CV instruye sobre
atencion al cliente alos
empleados de sus
corredurias

La Asociaciéon de Corredores de
Seguros de la Comunidad
Valenciana (ACS-CV) ha acogido un
curso de atencion al cliente dirigido
a los empleados de sus corredurias.

NEWCOrREDURIA 4

visionales como permanentes; colocacion de pdlizas en casos
de necesario “cobro al cliente”; concentracion de produccion
global de la asociacion; productos propios y exclusivos para
miembros de Newcorred; desarrollo de camparnas comerciales
colectivas; correduria escuela para los miembros de la asocia-
cion; y central de Vida-Inversion para la distribucién de unit
linked.

Por otro lado, Newcorred ha anunciado la adhesion de Zurich
Seguros al Pacto de Confianza de la asociacion.

FEl objetivo de esta nueva convocatoria, impartida por Dextra, fue definir y practicar
las habilidades necesarias para alcanzar altos estandares de calidad en la atencién y asi
ofrecer una experiencia del cliente acorde con los objetivos de las corredurias de ACS-CV.

Por otro lado, la asociaciéon va a celebrar el 25 de octubre su XXIII congreso anual,

que tiene como objetivo acercar
al corredor de seguros todas
aquellas cuestiones de interés
para su tarea diaria, tanto por lo
que respecta a las novedades le-
gislativas como a las ultimas ten-
dencias del mercado y a los retos
profesionales a los que se enfren-
ta el colectivo.

GRLPD DE
CORRIDORES
DE SEGURDS

%



Red Mediaria pone en
marcha un campus de
formacion continua
para sus empleados

La correduria Red Mediaria ha
lanzado un campus para la formacion
de sus empleados y colaboradores
con todos los contenidos formativos
paralos grupos B y C, asi como
‘pildoras’ de formacion continua.

A partir de julio, Red Mediaria Corre-
duria de Seguros, dispone de una “herra-
mienta de gestion global de la formacion”
que sirve de registro automatico de la for-
macion en los términos exigidos por la Ley
de Mediacioén, ademas de emitir de manera
automatica todos los anos las memorias de
formacioén anual y trianual obligatorias”, in-
dican de las la correduria.

Por otra parte Red Mediaria ha estado
presente en la 20% edicion del Encuentro de
Corredores de Castilla y Leodn.

-0

® redmediaria
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Al dia distribucion

En la ultima reunion de franquiciados y gestores de Barymont su
presidente, Emilio Montaraz, traté la importancia de crear un equipo unido,
porque: “Solo llegas mas rapido, pero juntos llegamos mas lejos”.

Barymont pone en valor la unidad del equipo
entre franquiciados y gestores

Edgardo Firtman, miembro de la direccion tra-
to el nuevo concepto de red y empresa. Por su parte,
Javier Montaraz, director general, dio fuerza e im-
portancia “al valor real que le damos a la oferta de
Barymont, ademas de la necesidad de que la trans-
formacion de la entidad empiece y continue con
nuestra propia transformacion individual”.

Por otro lado, se realizd el anuncio de que se va a
comenzar una seleccion de gestores para el logro de un crecimiento tangible de sus nego-
cios de aqui a fin de ano y se mostro el avance y relevancia del canal pepepromedio.com.

Emilio Montaraz reconocio el trabajo de asimilacion de conceptos que habia vis-
to en los franquiciados y la necesidad de trabajar en el liderazgo como base principal
del crecimiento futuro.

Los ponentes del webinar pusieron en valor la importancia de la unificacion, “todos
debemos ir en la misma direccion”, expuso Edgardo Firtman, a lo que el director general
anadio que “en los equipos cada uno conoce su 10l y trabaja para conseguir sus propios
objetivos, sabiendo que su propio rol es fundamental para el éxito del equipo”.

En otro orden de cosas, la correduria ha realizado un evento para estudiar los
avances de los ultimos meses y proyectar los pasos que van a darse los proximos. La
transformacion digital hace que convivan dos mundos paralelos; se tiene muy en cuen-
ta el trato y servicio personal que se ofrece tanto a la persona que forma parte de la
compania como al cliente. Existe demasiada desinformacién ciudadana en cultura
financiera y es importante que las personas se formen y puedan hablar, de tu a tu, con
un asesor que les guie y oriente para llevar a cabo su plan personal.




Al dia distribucion

Seguros Aldaia celebra su 20° aniversario

La correduria Seguros Aldaia ha celebrado los primeros veinte afios de
actividad en el sector de su titular Manuel Ferrer, con un encuentro en el
que participaron tanto sus clientes como los representantes de la
mediacion valenciana y miembros de la corporacion municipal de Aldaia.

El despacho, que pertenece
al Colegio Profesional de Media-
dores de Seguros de Valenciay a
la Asociacion de Corredores de
Seguros de la Comunidad Valen-
ciana (ACS-CV), cuenta con cua-
tro departamentos: atencion al
cliente y administracion, encabe-
zado por Jennifer De Gracia; si-
niestros, dirigido por Vanessa
Trivino, y gestion de cartera y
recibos, atendido por Laura Ca-
ses. Manuel Ferrer, ademas de
dirigir la correduria, es responsa-

\

ble del departamento de Empresas y coordina el esfuerzo comercial de todo el equi-
PO, caracterizado por una intensa apuesta por la formacion continua de todos sus

miembros.

Una de las apuestas de futuro es la implementacion de herramientas tecnolo-
gicas, como el programa de gestion en la nube con copias de seguridad diarias, di-
gitalizando todos los documentos “para intentar ser una oficina sin papeles porque
apostamos por el medio ambiente”. Ademas, se han introducido nuevas formas de
contacto con los clientes como la pagina de Facebook, el WhatsApp o €l correo elec-
trénico y dispone de una APP a través de la cual los clientes pueden consultar sus

polizas, recibos y siniestros.

Albroksa alcanza los 20
millones en primas
emitidas

La correduria Albroksa ha alcanzado
los 20 millones de euros de primas
emitidas a final del primer semestre,
afianzando su proyecto de integracion
y consolidacion de profesionales del
sector de la mediacion de seguros,
con un crecimiento del 18,5% respecto
al final del ejercicio anterior, gracias a
la aportacion de 5 millones de euros
de nueva produccion.

Albroksa espera terminar el ejercicio
con un total de 90 franquicias, culminando
de este modo su plan estratégico 2016-2019.
“En 2020, iniciamos una nueva etapa, que
pretende colocar a la correduria entre las 10
primeras de capital privado de Espana”, ha
senalado su director general, Francisco Al-
cantara.



Al dia distribucion

Centerbrok crece un 30% en 2018

Centerbrok ha presentado en Junta General los resultados del grupo de 2018 donde
obtuvo un beneficio antes de impuestos de 301.940 euros, con un crecimiento del 30%
sobre 2017 para una cifra de negocio de 1,7 millones de ingresos.

“El excelente resultado obtenido en el ejercicio 2018, que es a su vez el mejor desde nuestra
constitucion, es fruto de nuestro modelo de negocio que nos permite un ano mas crecer, repartir
dividendos y capitalizar la sociedad”, ha declarado Mariano Goémez, presidente de la entidad.

En referencia a 2019 vaticino otro ejercicio muy bueno para CenterBrok: “Nuestras prioridades
de los proximos anos pasan por seguir reforzando la estructura central para seguir creciendo en
servicios e impulsar la cifra de negocio a través de nuestro modelo de integracion de carteras
(Center Net), asi como la entrada en nuevos negocios que estamos estudiando”.

Fernando Castellanos, consejero delegado de Centerbrok, repaso los aspectos mas relevantes
de los resultados del grupo en 2018 y desgloso la evolucion de los objetivos centrales del Plan
Estratégico 2018-2020 “el impacto de las nuevas tecnologias e incorporar nuevas formas de tra-
bajo conforman nuestra agenda de futuro en el medio y largo plazo y para ello vamos a presentar
en los proximos meses nuevos proyectos que nos tienen que permitir mejorar como correduria y
como proveedor de servicios eficiente para hacer mas competitiva a nuestra red”.

La Junta General de Socios aprobo la gestion del Consejo, los resultados del 2018 asi como
la entrada en nuevos negocios sectoriales como complemento de su desarrollo empresarial.

El Colegio de Navarra cambia de sede

El Colegio de Mediadores de Seguros de Navarra traslado su sede el 1 de agosto a
la calle Julian Arteaga, 7.

La oficina cuenta con una sala acristalada destinada a los cursos de formacion, asi como
otras estancias para reuniones o sesiones de trabajo mas personales. El numero de teléfono
se mantiene (948 220556), mientras que el numero de fax desaparece con el traslado.
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Los hosteleros buscan seguros mas flexibles y con facilidades de pago

Con la idea de evitar posibles riesgos en esos meses donde
hay mayor afluencia de personas, para los hoteleros es importan-
te extremar las medidas preventivas y estar debidamente asegu-
rados ante cualquier imprevisto. Las intoxicaciones alimentarias,
accidentes en las terrazas y pequenos incidentes son los sucesos
mas comunes en hosteleria en este periodo.

La tecnologia esta permitiendo crear productos y Servicios

Banca March ha adquirido el 25%
de la correduria de seguros
March JLT que hasta ahora estaba
en manos del grupo britanico
Jardine Lloyd Thompson Group
(JLT), recientemente adquirido
por Marsh & McLennan. De esta
manera, Banca March aumenta
hasta el 100% su participaciéon en
el capital del broker, que pasa a
llamarse March Risk Solutions
(MarchR.S.).

March JLT

ca March.

En vacaciones, existe un aumento en la demanda de seguros por parte de restaurantes y
bares de playa. De hecho, segun datos del corredor de seguros SingularCover (insurtech
especializada en seguros para comercios, oficinas, pymes y auténomos) en los ultimos dos
meses se ha incrementado (27% en junio y un 39% en julio) el numero de profesionales del
sector hostelero que han solicitado un seguro en su plataforma. Entre su preferencia esta la
de contratar seguros sin permanencia y con la modalidad de pago mensual sin comisiones.

centrados en el usuario, brindando una mayor personalizacion v,
por lo tanto, mejores experiencias y precios mas competitivos. Sin-
gularCover, que arranco operaciones a principios de 2019, es la
primera insurtech en Esparna que ofrece seguros sin permanencia
y con la modalidad de pago mensual sin comisiones. “Debido a la
temporalidad de muchos de estos negocios, es algo que se valora
mucho”, indica Rafael Gonzalez-Montejano, su cofundador y CEO..

Banca March adquiere la totalidad de la correduria

Con esta adquisicion, la correduria,

M A R C I I R ® S @ fundada en 1939, se convierte en el mayor

broker de seguros de capital 100% espanol

y seguira manteniendo una gestiéon independiente, siempre respaldada por el Grupo Ban-
En esta nueva etapa, la correduria cambia de denominacion y pasa a llamarse March

Risk Solutions (March R.S.). La compania seguira ofreciendo las soluciones personalizadas
en las diferentes areas de especializacion en las que trabaja.

PymeSeguros



La correduria
Segumor se adhiere
a Howden Iberia

Howden Iberia ha anunciado la
integracion de la correduria de
seguros Segumor. Esta
operacion encaja en la estrategia
de Howden de posicionarse
como broker especialista.

Segumor es una correduria
creada hace 30 anos que cuenta con
una dilatada experiencia en la ges-
tion de seguros particulares y de
altos patrimonios, siendo un nicho
de negocio en el que Howden Iberia
quiere especializarse mezclando el
conocimiento internacional que de-
tenta su matriz con el conocimiento
local que aportara mediante la inte-
gracion de Segumor.

Al dia distribucion

El Colegio de Mediadores de Seguros de Valencia ha llevado a cabo una segunda
jornada practica sobre la ““Calidad en la atencion telefénica al cliente”, enla que se
impartieron técnicas que aumentan el valor afiiadido de la profesion.

Los colegiados valencianos perfeccionan su
atencion telefonica al cliente

El curso se dividi¢ en dos bloques y fue im-
partido por la directora ejecutiva de LF Consul-
toria, Inmaculada Marco. Durante el primer blo-
que, llamado ‘comunicandonos al teléfono’,
Marco explico las técnicas para escuchar y re-
solver las dudas que los clientes puedan plantear
a los colegiados por teléfono. La segunda parte
se dedico a la resolucion de conflictos durante
la mediacion con €l cliente con argumentos que
favorecen la negociacion.

Por otra parte, el Colegio ha otorgado el XXIII Premio Casco a Zurich, que por primera
vez logra este galardon. Ademas, se hizo entrega del premio I'Estimat, que este ano distingue
la trayectoria de Enrique Rico Ferrer, exconsejero delegado de Unién Alcoyana Seguros.

Mbonica Herrera, presidenta del Colegio de Valencia, durante el acto puso en valor la
cifra de colegiados, que este ano ha llegado a los 545 haciendo que el Colegio de Valencia
sea “el segundo colegio de Espana”.

En otro orden de cosas, la Comision de Formacion del Colegio se refuerza con la incor-
poracion desde el mes de julio de la colegiada Alejandra Somalo al equipo. Su cometido se
centrara en contribuir al desarrollo de las acciones formativas de la junta.

Por ultimo resaltar que por segundo ano consecutivo la cuenta en Twitter del Colegio
vuelve a ser una de las diez mas influyentes del sector asegurador en Esparia, segun el estudio
realizado por Mutua de Propietarios. En concreto, la cuenta @mas_seguro se situa como el
cuarto perfil corporativo mas influyente tras la correduria NB21, el Consejo General y el Co-
legio de Céceres.




Al dia distribucion

Proteccion de datos,
seguro de Credito y
certificacion de garantia
centran unas jornadas
de Apromes

Apromes desarrollo en junio en
Madrid unas jornadas formativas
sobre proteccion de datos, seguro de
Crédito y certificacion de garantia y
calidad mediadoras.

Cristina Lopez, del equipo juridico del
Grupo IWI, diserto acerca del actual Regla-
mento aprobado por Ley Organica 3/2018,

Génesis, marca de
Directo del Grupo
Liberty Seguros, y El
Corte Inglés Seguros
han cerrado un acuerdo
de colaboracioén por el
que la correduria ha
incorporado en su
oferta de productos el
seguro de Autos para
sus clientes.

en lo que afecta al corredor de seguros, in-
cluso en el ambito de las garantias digitales.

Asimismo, se hizo referencia a la im-
portancia de tener el sello de garantia
OSIM, con el que desde hace tiempo cuen-
ta Apromes, porque es un sistema especi-
fico de certificacion para el corredor de
seguros, lo que representa, confianza en el
cumplimiento de calidad, profesionalidad
e imagen.

En otro orden de cosas, antes del ve-
rano Apromes y Amesgra han estrechado
su relacion y han conocido el desarrollo
corporativo de ambas asociaciones, asi
como los proyectos que actualmente desa-
rrollan en aras a su colectivo de asociados,
especialmente lo relativo a formacion y
nuevas tecnologias.

Por ultimo senalar que en Las Palmas
de Gran Canaria se reunieron en julio un
grupo de asociados de Apromes en Cana-
rias, junto a representantes de Plus Ultra.
Desde la aseguradora se hablo acerca de “la
venta consultiva”, asi como las bases para
alcanzar dicha venta, algo que dignifica al
corredor de seguros, conocedor de las ne-
cesidades e intereses del cliente, dada la
conflanza que este deposita en €l y en algo
tan fundamental como es el tema de alter-
nativas al sistema de la Seguridad Social.

La correduria de El Corte Ingles comercializara
una poliza de Autos de Genesis

Se trata de nuevo producto, que ya ha comenzado a

comercializarse en todas las oficinas de El Corte Inglés
Seguros, en el que ambas companias han trabajado para
adaptar tanto la pdliza de Autos de Génesis a las necesi-
dades de los clientes de El Corte Inglés, como el modelo
de servicio de la aseguradora, que se ampliara hasta los
sabados y domingos, en coordinacion con los distintos
centros y oficinas de El Corte Inglés.
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El video marketing al alcance de
las pymes y emprendedores

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

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

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

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

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

en los que trabajas.

Consulta todas tus dudas con un simple email: carmen@pymeseguros.com
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Algo mas que negocio

La correduria S4 forma en materia de RSE

El Grupo S4 ha explicado al alumnado del programa RSE-Innolab
como se gestiona la responsabilidad social empresarial en la
organizacion y como se comunica a los diferentes grupos de interes.

En la formacion se planteo, entre otras cosas, un networking en el que
empresas con experiencia explicaron su estrategia. S4 fue una de las seleccio-
nadas para colaborar con la implantacion de las primeras medidas. En su pre-
sentacion se ahondo en la necesidad de que la RSE se interiorice y forme parte
de la gestion para poder hablar de una implantaciéon efectiva.

En la jornada se explico los cuatro ejes de actuacion en torno a los que gira
la politica de RSE de S4: proteccion de la salud y la infancia; apoyo al deporte
base; promocion de la cultura y el patrimonio; y medioambiente. Ademas, se
aludi6 a ciertas acciones a nivel interno, como la mejora de las instalaciones
para crear ambientes de trabajo agradables; la existencia de una zona de des-
canso; frases motivadoras en cada pared; politica de reciclaje y cuidado del
equipo mas alla de las estipulaciones legales vigentes.

Entre las ultimas acciones de S4 este verano se encuentra el patrocinio del
XIV Open de Tenis Trofeo S4 Asesores-Concello de Gondomar; el patrocinio de
la X edicién de la Ruta Maritima do Cabaleiro das Cunchas; y €l patrocinio, por
tercer ano, del III Encuentro de la Escuela Publica.

El Colegio de Lérida
colaborara con Caritas
d'Urgell en apoyo alos
colectivos mas vulnerables

Javier Barbera, presidente del Colegio de
Mediadores de Seguros de Lérida, y
Josep Casanova, director de Caritas
d'Urgell, han llegado a un acuerdo de
colaboracion que vincula a las dos
entidades durante un ano (que sera
prorrogable anualmente si ambas partes
lo quieren).

El Colegio de Lérida se suma a la participa-
cion del proyecto ‘Entidades con corazoéon’, de
Caritas, la cual incluye la promocién de reciclaje
y el servicio Nougrapats, que Caritas ofrece
(mensajeria, mudanzas, recogida de ropa...).

Ademas, ambas partes se comprometen a
hacer difusion de acciones y actividades conjun-
tas mediante distintas vias de comunicacion,
como emails, web. ..

PymeSeguros



Cojebro ultima los preparativos de su Camino de

Santiago Solidario 2019

Cojebro esta ultimando los detalles de su Camino de Santiago Solidario 2019.
En esta edicion, los socios compartiran las cinco jornadas del Camino Ingles,
desde El Ferrol hasta Santiago de Compostela. En total, 115,48 km. que
permitiran a los participantes obtener la deseada Compostela.

Las jornadas, que se celebraran del 22
al 28 de septiembre, ya cuentan con mas
de 100 inscripciones. Entre los participan-
tes, cabe destacar la confirmacion de asis-
tencia de diversos CEQ, directores genera-
les y otros altos cargos de las entidades del
panel de aseguradoras de Cojebro; ademas
de representantes de diferentes adminis-
traciones, instituciones como Unespa, Tirea

Un grupo de gerentes de las dos corredurias ha
realizado el recorrido del Camino Sanabrés en bicicleta
de montana, desde Puebla de Sanabria hasta Santiago
de Compostela. Ambas corredurias tuvieron habilitada
una pagina web para dar soporte a esta iniciativa y sirvio

o ICEA y representantes de la prensa sec-
torial.

Este afio, ademas, se asistira a la Misa
del Peregrino que se celebrara en Santa
Maria La Antigua de la Corticela, la capilla
mas bella y singular de la Catedral, con la
imagen de Jesus en el huerto de los Olivos
(s. XVI). Por otra, parte habra una visita
guiada al Portico de la Gloria.

Algo mas que negocio

Un aspecto esencial de esta cita es su
caracter solidario ya que, por cada kilometro
recorrido, Cojebro destinara 1 euro a una
accion solidaria. Eista aportacion correspon-
dera al Premio Solidario Cojebro 2019, que
se entregara en Madrid el 21 de noviembre.

Red Mediaria y Agora Broker recorren el Camino Sanabrés
solidario para ayudar a la Asociacion Espafiola de ELA

Red Mediaria y Agora Broker han realizado el Camino de Sanabrés en bicicleta del 26 al 29 de
agosto pararecaudar fondos a favor de la Asociacion Espanola de ELA.

COmo nexo para colaborar con la iniciativa: www.peda-
leandoporlosotros.com. En ella se podia apadrinar los
3.000 kilbmetros que realizaron con un donativo de 1
euro por kilometro. Todos los donativos se ingresaran en
la cuenta de la Asociacion Espanola de ELA.
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http://www.peda-leandoporlosotros.com
http://www.peda-leandoporlosotros.com

Algo mas que negocio

Siguiendo con su estrategia de apoyo al motociclismo, AMV
da continuidad a su alianza con el Circuit de Barcelona-Catalunya
en la 252 edicion de la gran fiesta del motor.

Ademas sigue apoyando al piloto de motos Fabio Quartararo
que, entre sus acciones mas destacadas de este verano, esta la
subida por primera vez al cajon de Moto GP en la temporada de

La correduria Barymont continua con el patrocinio

AMV patrocina la celebracion del 25 aniversario
de las 24 Horas de Catalunya

AMYV continua un afio mas como patrocinador oficial de las 24 Horas de Catalunya, que
se celebr¢ a primeros de julio en el Circuit de Barcelona-Catalunya.

su debut en el Gran Premio de Cataluna. De esta forma, Quartararo
se convirtié en el quinto mas joven de la historia de la categoria
reina en subir al podio (segunda posicion), con 20 anos y b7 dia.

Dos semanas después de esta azana, Quartararo finalizo ter-
cero en el Gran Premio de Holanda en el legendario Assen TT
Circuit.

de diferentes eventos

La correduria de seguros Barymont continua con su politica de
Responsabilidad Social Corporativa con el patrocinio de diferentes eventos.

Entre ellos se encuentra el acuerdo de
colaboracioén con la Real Sociedad Gimnas-
tica, donde Barymont se presenta como la
correduria oficial del equipo en la tempo-
rada 2019-2020.

La Real Sociedad Gimnastica dara a
conocer a todos sus socios los beneficios
que podran obtener si aseguran sus nece-
sidades con la compania, asimismo, se les
impartiran conferencias de Planificacion
Financiera, de forma gratuita.

Por otra parte, la correduria patrocino la
undécima edicion del Club Kaiarriba Donos-
tiarra, representante de uno de los grupos
remeros mas significativos de la ciudad.

También ha patrocinado la 40 Edicion
de la Carrera de los 100km Pedestres de
Santander. Estuvo presente con un stand
con informaciéon de la Fundacion Huellas
de Solidaridad y de la serie de animacion
www.PepePromedio.com.

Asimismo, Barymont ha hecho

balance de la temporada 2018-2019 como
correduria oficial del Grupo empresarial
Baskonia-Alavés. Desde el comienzo del
acuerdo de patrocinio, la empresa ofrece
formacion y asesoramiento en economia
sostenible a los miembros del Grupo. Se ha
asistido a todos los partidos y celebrado
eventos en el propio estadio del Saski Bas-
konia, el Fernando Buesa Arena.


http://www.PepePromedio.com

i Medladones de Soguos

L 3 El Colegio de

™ Mediadores de
Seguros de La Coruna
ha hecho entrega de los
kilos de ayuda recogidos
durante la Romeria
Solidaria celebrada el
pasado 28 de junio con
motivo de la festividad
de Nuestra Senora del
Perpetuo Socorro,
patrona del Seguro, ala
popular Cocina Econdmica de La Coruna, una delas
instituciones benefico-sociales de mayor solera de la ciudad,
conmas de 130 anios de andadura.

El Colegio de Mediadores de Seguros de
La Coruna hace entrega de una

donacion ala Cocina Economicade A
Coruna

El presidente de la organizacion benéfica, Jacinto Luis Torres,
acudio a la sede colegial a recibir la donacién de manos de Juan Manuel
Sanchez-Albornoz, presidente del Colegio. Sanchez-Albornoz agrade-
ci6 aTorres Fraga la labor de continuo servicio solidario y compromiso
de la Cocina Econdmica, y destacod que “desde el Colegio queremos
impulsar este tipo de iniciativas en apoyo a aquellos que mas lo nece-
sitan, potenciando que la Responsabilidad Social esté cada vez mas
presente en el sector de la mediacion”.

Algo mas que negocio

La correduria Quality Brokers
colaborara con la Fundacio per la
Pilota Valenciana

La Fundacié perla
Pilota Valenciana
y Quality Brokers
han firmado un
convenio por el cual
la correduria de
seguros valenciana
se suma a la listade
empresas
colaboradoras que
forman parte dela
entidad que se encarga desde 2018 de gestionar el
mundo profesional del deporte autoctono.

Javier Simarro, consejero delegado de la correduria,
ha afirmado que “nos propusieron firmar este convenio y
enseguida vimos que era muy importante para una empresa
como la nuestra el hecho de poder apoyar a las sefiales de
identidad de Valencia, y aqui es donde queremos estar, con
los valencianos, ayudandolos y asegurandolos”. Ademas,
Simarro ha querido destacar los valores del deporte de la
vaqueta.

La colaboracion entre Quality Brokers y la Fundacio
per la Pilota Valenciana tendra la vigencia de un afno, con
el objetivo de continuar estrechando lazos y prolongar esa
duracion en el tiempo.



144
Rincon de lectura

SIMON DOLAM

MAS
COACHING
POR

VA&?QES

COMO ALCANZAR EL EXITO
EM LAYIDA DE LOS NEGOCIOS
Y EN EL NEGOCIO DE LA VIDA

]

TONY ROBBINS
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Como alcanzar el exito en la vida de los negocios y en el negocio de la vida

Simon Dolan

Editorial: Editorial LID

Precio: 19,90 € libro
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Imbatible

Los valores son los que definen a una persona u organizacion. Son
nuestra esencia y el por qué de nuestro comportamiento. Simon L. Dolan
vuelca toda su experiencia en estas paginas para ayudarte a vivir en armo-
nia con tus valores y asi mejorar la calidad de vida y la de las organizaciones.

Presenta su propia metodologia mediante la que, paso a paso, podras
auditar, clasificar y priorizar tus valores alineandolos con tus objetivos. De
esta manera, lograras una vida mucho mas llena y armoniosa y aumenta-
ras tu bienestar fisico y mental.

Se hace hincapié en el coaching ejecutivo, una modalidad que ha ido
ganando importancia y seguidores en los ultimos afios. El coach ejecutivo
es fundamental para los directivos que quieran realizar con plenitud sus
funciones y motivar a su equipo para alcanzar el éxito.

La formula para alcanzar la libertad financiera

Tony Robbins

Editorial: Deusto

Precio: 18,95 € libro
impreso
10,99 € libro
electronico

Ser imbatible es una cuestion de dinero. Pero también es algo mas.
Significa que si caes, te pones de pie enseguida. Que si algo te preocupa,
lo hace durante poco tiempo. Que eres libre para ser un lider que toma
decisiones y se aprovecha de la confusion mientras los demas, asustados,
se limitan a hablar en lugar de actuar.

‘Imbatible’ es un manual para alcanzar ese deseable estado mental.
Un viaje para transformar tu vida financiera y acelerar tu camino hacia una
estabilidad que es sindnimo de libertad. No importa cuanto ganas, en qué
trabajas o donde empezaste. Este libro te da las herramientas que te ayudaran
a alcanzar tus objetivos financieros con una rapidez que no creias posible.
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Asefa

salud

Tu salud empieza con
la prevencion

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

P ﬁ Amplio programa de planificacion familiar
S5 incluyendo, entre otros:

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

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

ﬂ Cobertura dental, incluyendo una limpieza anual
\ gratuita

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