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Larobustez del
sector asegurador
es un garante de
futuro

Bajo el lema ‘Impulsando el fu-
turo’ se celebrd a finales de septiem-
bre la sexta edicion de Madrid Segu-
1o, en donde se hablo, entre otras
cosas, de que la industria asegura-
dora es un garante de la estabilidad,
la seguridad vy la proteccion de las
personas y de la sociedad en gene-
ral. En ella, juega un papel importan-
te los mediadores, porque realizan
una labor fundamental en beneficio
de todos los asegurados. Es mas, el
director general de Seguros dijo que
“sin mediadores no habria funciona-
miento eficiente y adecuado del
mercado” (ver In situ).

Prueba de esa robustez es el
comportamiento que esta teniendo
el ramo de Decesos, que esta sopor-
tando una siniestralidad que ha cre-
cido de forma exponencial (en 2022,

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen@pymeseguros.com

Editorial

\

esta en el 21%), a lo que se une ahora la inflacién que
estamos soportando (ver Hablando claro). A pesar de
estas dificultades, es un ramo bien provisionado y se ha
vuelto atractivo para los corredores (ver Vision de ex-
perta).

Precisamente, ese buen comportamiento del sector
asegurador es el que le abre las puertas a otro tipo de
negocios, como la hipoteca inversa. La actual situacion
de incertidumbre econdmica, junto con el incremento
de la longevidad, hace que sea un producto de gran in-
terés para complementar la pension de las personas
mayores. Y el sector asegurador puede estar ahi, dando
respuesta a la escasa cultura financiera de la poblaciéon
y al arraigo cultural de dejar en herencia la vivienda.
Estos son los principales obstaculos con los que se en-
cuentra la comercializacion de la hipoteca inversa, que,
ademas, exige mucha especializacion a sus distribuido-
res (ver Punto de encuentro).
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Hablando claro

José Maria Martin, director general de
Preventiva Seguros

Decesos es un ramo
muy ROBUSTO

En los ultimos anos, la siniestralidad en el ramo de
Decesos ha crecido de forma exponencial, lo que esta
produciendo una disminucion de su rentabilidad. A esto
se une ahora la inflacion que estamos soportando. Sin
embargo, en Preventiva Seguros, como apunta su
director general, “se va a hacer un esfuerzo para contener
el incremento de la prima a parametros menos
desbocados que la inflacion, con aumentos de entreun 5y
un 6%". A pesar de estas dificultades, Jose Maria Martin
afirma que "se trata de un ramo muy robusto y muy bien
provisionado".

PymeSeguros



Da la impresion de que Decesos ha fortalecido su
imagen tras la pandemia...

Yo creo que si. Veniamos de una época en la que
se eludia hablar de la muerte y del fallecimiento. Y la
vida nos lo puso delante, para no poder negarlo. En ese
contexto, el seguro de Decesos ha pasado a tener una
mayor valoracion por parte de la sociedad esparfiola 'y se
ha mejorado, todavia mas, su imagen.

¢Estan siendo afios complicados en términos de
rentabilidad?

Son anos complicados en cuanto a la rentabilidad
financiera, porque venimos de un largo periodo de bajos
tipos de interés. Pero en la parte técnica, el ramo es muy
rentable y no han sido anos particularmente complica-
dos, a pesar de la siniestralidad. Se trata de un ramo muy
robusto, aunque el aumento de la siniestralidad, sin el
aumento de las primas, dejen menos margenes. Pero el
sector de Decesos esta muy bien provisionado. Aunque
es verdad que no todas las companias estan igual de
preparadas, ni todas lo estan viviendo igual.

En el caso de Preventiva Seguros, nuestro aumen-
to de siniestralidad en 2020 supuso cuatro millones y
medio de euros de exceso de coste de siniestros y, en
cambio, el resultado de la compania descendié dos mi-
llones de euros. Por lo tanto, fuimos capaces de enca-
jarlo. Lo hicimos tratando de ser mas eficientes, ajustan-
do al maximo los gastos de estructura.

¢Qué siniestralidad esta soportando el ramo?
Fl crecimiento de la siniestralidad, estos ultimos
anos, ha sido exponencial y eso ha producido una dismi-

Este ano, el
sector
incorporara del
ordende
300.000 nuevos
asegurados en
elramo de
Decesos en
Espaiia

Hablando claro

nucion de la rentabilidad del ramo. En 2022, la
siniestralidad sigue a niveles de 2020. A pesar de
que la pandemia se ha superado, nos encontramos
con fallecimientos que estan directamente rela-
cionados con ella, porque se deben a que se han
postergado diagnosticos y tratamientos. Ademas,
las olas de calor y de frio tampoco ayudan.

¢,Como se preveé que se va a comportar De-
cesos este ano?

Estamos en un indice de siniestralidad bas-
tante elevado. Sin embargo, el comportamiento
robusto del ramo hace que se siga creciendo en
el numero de asegurados. Nosotros pensamos
que, este ano, el sector incorporara del orden de
300.000 nuevos asegurados en el ramo de Dece-
sos en Espana. Teniendo en cuenta que es un
producto muy extendido, crecer en esas cifras
implica vender mucho, porque significa que con
ese incremento también se estan incluyendo los
1.500 fallecidos diarios que cubre €l sector.

¢Como estainfluyendo alramo la inflacién

que estamos soportando?
En estos momentos, al gran reto del sector
es el tema inflacionario. Las incineraciones se
realizan con gas y se ha producido un incremento del
30% en el coste de las incineraciones. Algo que se esta
viendo con mucha preocupacion en el sector. En Pre-
ventiva Seguros, y creo que en todo el sector, se va a
hacer un esfuerzo para contener el incremento de la
prima a parametros menos desbocados que la inflacion.



Hablando claro

En los ultimos anos, el incremento ha estadoen el 1,5%
y se preveé que suba ahora entre un 5 y un 6%. Para
asumir parte del incremento de los gastos, tenemos
que ser muy eficientes, ajustarnos mucho. El proveedor
funerario, que también tiene un incremento de costes,
no puede trasladarlo totalmente a la aseguradora. La
inflacion en polizas tan populares supone un momento
de dificultad para el sector.

Hay productos de Decesos que promueven la des-
pedidas mas personalizadas. ;Comolo esta gestionando
el seguro?

Se esta asumiendo que la muerte forma parte de la
vida y cada vez existen mas personas que deciden, con
antelacion, qué quieren. Las companias tenemos que
tener la capacidad de que los proveedores evolucionen
para dar este servicio que se demanda. No solo se estan
adaptando a las nuevas demandas, sino que hay deman-
das antiguas que no se quieren perder. Por ejemplo, no-
sotros en Galicia tenemos algunas polizas que en lugar
del coche de acompanamiento 1o que quieren es un au-
tobus de acompanamiento que vaya recorriendo todas
las pequenas aldeas y recogiendo a gente para llevarla
al cementerio. En Preventiva Seguros siempre nos he-
mos adaptado a lo que la gente necesitaba y queria.

Uno de los objetivos del ramo es captar a clientes
jovenes. ;Qué se esta haciendo en este sentido?

La edad media de contratacion sectorial de las nue-
vas polizas, desde hace ya unos cuantos anos, no llega
a 40 anos. En Preventiva Seguros, la edad media esta en
37 anos. Para conseguir atraerles, atendemos las nece-

sidades que tiene la familia cuando se produce un falle-
cimiento y lo hacemos con mucha diligencia y puntua-
lidad. Hay paises, como Alemania u Holanda, que las
funerarias cierran los fines de semana o los dias de dia-
rio a las 9 de la tarde. Y si alguien fallece un sabado, la

En Alemaniay familia tiene que esperar hasta el lunes.

Holanda, las Ademas, ofrecemos coberturas atractivas para los
funerarias jovenes como: el borrado de la vida digital, la creacion
cierranlos fines \ de espacios memoriales digitales y, en Preventiva (inica
de semanay los en el sector asegurador que la tiene), la preserva-
dias de diario a ciéon del legado genético.

las 9 dela tarde

Si tenemos en cuenta el tipo de prima en
2022, la prima nivelada es la que mas porcenta-
je de primas tiene sobre el total (66,9%) y las pri-
mas mixtas las que mas vienen creciendo
(12,6%), segun Icea. ; Piensa que el futuro es para
las primas mixtas?

La prima nivelada es la que mas prima acu-
mula, porque es el grueso de las podlizas antiguas.
Pero es la prima mixta, la que mas viene creciendo
desde hace bastantes anos porque, para los jovenes,
es sustancialmente mas econdmica al principio,
que la prima nivelada. A la larga no es asi, porque
la prima mixta seguira creciendo por encima de la
nivelada cuando la nivelada se quede fija. La prima
mixta tiene la ventaja de que la entrada es mucho
mas econoémica que la nivelada y su crecimiento
no es tan desbocado como el de una prima natural,
porque normalmente las primas mixtas se nivelan
a los 65 0 70 afios. Por eso, yo creo que seguira
siendo el producto de mayor éxito comercial.



El Consejo General de
Mediadores remitié en marzo
de este afno una circular juri-
dica a sus miembros recor-
dando que ‘“las companias
que ofrecen seguros de Dece-
sos estan obligadas a devol-
ver alos herederos el exceso
de la suma asegurada sobre el coste del servicio pres-
tado”, tal y como serecoge la Ley de Contrato de Segu-
ro. ;Cree que era necesario ese recordatorio?

La ley esta para cumplirla. Si el Consejo General 1o
recuerda vy, es mas, si la Direccion General de Seguros
nos esta pidiendo una informacion muy detallada al res-
pecto, es porque no todo el mundo lo hacia, como hay
que hacerlo.

¢Cuales son los objetivos de Preventiva Seguros
para este afno y un futuro préoximo?

Seguir siendo un operador global. Es decir, tenemos
nuestras polizas de directo en Preventiva Segurosy en la
filial Expertia, pero también somos capaces de ayudar a
otras aseguradoras mediante acuerdos de distribucion.
Ademas, desde hace unos pocos anos, Somos reasegura-
dores y ayudamos a otras aseguradoras a dar ese servicio
excelente en el momento del siniestro. Somos una com-
pania omnicanal y estamos haciendo un esfuerzo por
acercar el ramo a segmentos de la mediacion vy, particu-
larmente, a los corredores, que han ido entrando poco a
POCOo pero aun tienen muy poca cuota de mercado en la
nueva produccion y no digamos en la cartera. Los obje-
tivos en términos numericos estan en: instalarnos en un

No es bueno que
secierrela
contratacion de
la pdliza de
Decesos sin la
intervencion de
un mediador

Hablando claro

crecimiento de dos cifras (que ya lo estamos alcanzando
este ano) y seguir cuidando del resultado, porque no que-
remos crecer sin resultados, e invertir en tecnologia.

El afio pasado Preventiva Seguros lanzo ‘Vivo’,un
seguro de Decesos personalizable con coberturas op-
cionales. ;Qué aceptacion esta teniendo?

Nos esta yendo muy bien. ‘Vivo' es un producto
que establece diferentes tipos de primas para la familia,
en funcion de su edad. Ha representado un nuevo im-
pulso en las ventas porque es un producto muy adapta-
ble, muy moderno y competitivo y con una imagen ade-
cuada a los tiempos.

(Preventiva Seguros tiene previsto sacar alguna
nueva prestacion en el producto de Decesos proxima-
mente?

Si. Muy pronto, vamos a incorporar a ‘Vivo' el tras-
lado e incineracioén del perro de la familia. Sera un com-
plemento opcional dentro de la poliza familiar.

¢Cual es la estrategia de crecimiento de Preven-
tiva Seguros?

La estrategia de crecimiento de la compania tiene
tres vectores principales. El primer vector es el de las
alianzas. Queremos conseguir, mediante acuerdos de
distribucion con distintas aseguradoras, que otras com-
panias puedan dar un asesoramiento integral al clien-
te, incorporando el producto de Decesos. La segunda
linea consiste en apoyar a aseguradoras de mayor ta-
mano que quieren entrar en el ramo y que necesitan el
conocimiento, la experiencia, la tranquilidad y la es-



Hablando claro

LOS CORREDORES
TIENEN POCA CUOTA
DE MERCADO

En Preventiva
Seguros se
apuesta por los
corredores,
aunque todavia
tiene poca cuota
de mercado. “En
la nueva
produccioén, se
cuenta con entre
el 15y el 20%.
Pero hasta el aio
2015,
practicamente era
inexistente. Ese
ano, mas del 80%
de la nueva
produccion se
distribuia a través
del canal
agencial. Algo
que ha ido
evolucionando,
con la entrada de
los corredores”.
Para ayudarles en

su decision de
venta, la
aseguradora les
aporta “la
seguridad y la
tranquilidad de
que cuando haya
un siniestro, el
corredor va a
quedar bien ante
su cliente.
Tratamos entre
1.000 y 1.500
siniestros al mes
con gran
satisfaccion por
parte de las
familias. Ademas,
aportamos un
producto
permanentemente
actualizado e
innovador. Les
damos formacion,
apoyo y una
relacion calidad-

precio y
remuneracion
adecuada”.

A cambio,
Preventiva
Seguros pide a los
corredores que
“no despachen
los seguros, sino
que sea una venta
asesorada. Que
nos utilicen,
porque les
podemos ayudar.
Estamos a su lado
para que lo hagan
bien. Que tengan
en cuenta nuestra
experiencia y
nuestras
recomendaciones”.

En Preventiva
Seguros, la
edad media
de
contratacion
esta en 37
anos

tructura que tiene Preventiva Seguros, por-
que es un operador global. En ese sentido,
el reaseguro de Decesos esta adquiriendo
una gran importancia. Somos reasegurado-
res de Mutualidad de la Abogacia, de Liber-
ty Seguros, de Allianz y de la nueva BBVA-
Allianz. Nuestra actuacion en el reaseguro
esta apoyando el crecimiento del ramo y que
otras companias también crezcan en €l. El
tercer vector tiene que ver con la diversifi-
cacioéon en productos y en soluciones, algunas de ellas
vinculadas a Decesos y otras totalmente novedosas.
Por ejemplo, estamos potenciando un seguro diferen-
ciado de perros, que ya es un producto global de asis-
tencia veterinaria, en el que también estan entrando
muchas companias. Ahora tenemos tres nuevas ini-
ciativas, ya lanzadas, que tienen que ver con seguros
de Salud colectivos; con una forma innovadora del
seguro de Vida riesgo en el que se tiene en cuenta la
calidad de la vida del asegurado, que conlleva boni-
ficaciones; un producto de Proteccion de Pagos aso-
ciado a las compras online, en donde estamos traba-
jando con las insurtech que se vehiculan a través de
agencias de suscripcion de riesgos y también en el
seguro directo; estamos trabajando en innovacioéon en
soluciones aseguradoras en nuevas lineas de creci-
miento asociadas a la familia y a la evolucion de la
vida. Desde ese fortin que supone Decesos, con un
millon de asegurados, tenemos capacidad de llegar
con otras soluciones. Junto a esos tres vectores, hay
un gran facilitador que lo envuelve todo: la tecnologia.
Estamos invirtiendo mucho en ella, para innovar y

S



hacer mas faciles todos los procesos de contratacion y
de tramitaciéon del siniestro.

¢Cuadl es la aportacion que Preventiva Seguros
estarealizando en formacion?

Tenemos diferentes iniciativas en formacion. Par-
ticipamos en la EPC, en donde hemos llegado a tener en
una ponencia de Decesos mas de trescientas personas
conectadas. También estamos en el plan
de formaciéon continuada del Colegio de
Mediadores de Seguros de Madrid, en el
curso de Nivel 1, en la parte dedicada a
Decesos. Aportamos nuestro conoci-
miento para que el mediador entienda la
parte técnica del ramo y la gestion pos-
terior, tanto de la pdliza como de la car-
tera y del siniestro, y tengan una aproxi-
macion mas profunda al producto.

¢Como funciona el call center que
ofrece venta cruzada a corredores?

Preventiva Seguros tiene una socie-
dad filial, que se llama Preventiva Auxiliar,
que se ha constituido como una sociedad
auxiliar de corredores. Una aseguradora,
CONn sus recursos, no puede dirigirse a
clientes que no son suyos y venderles, a
no ser que haya hecho una publicidad y
el cliente le llame. Por eso, después de
consultarlo con la Direccion General de
Seguros, hemos articulado el mecanismo
adecuado a través de un auxiliar de co-

La prima mixta
seguira siendo el
producto de
mayor éxito
comercial

Hablando claro

rredores, con contrato de auxiliar y de gestion y cesion
del dato del cliente del corredor.

¢Como va ainfluir en el ramo el hecho de que haya
entrado Decesos en los comparadores, cuando tradi-
cionalmente se distribuia por mediadores?

Ayuda a que el seguro de Decesos cada vez sea
mas popular. Pero carece de asesoramiento y eso es muy
peligroso y negativo. En los comparadores se prima el
precio, no la cobertura ni el servicio ni lo que a ti te hace
falta. No es bueno que se cierre la contratacion de la
poliza sin la intervencion de un mediador, que es el que
va a decir al cliente lo que deberia pagar, lo que deberia
contratar. Una contratacion mal hecha, es mala para to-
dos porque genera problemas reputacionales para el
ramo.

¢Cree que los corredores estan mas motivados
para vender Decesos?

Poco a poco se van motivando. Cuando empezamos
con la formaciéon de Decesos a corredores o con el au-
xiliar de corredores, la cuota de mercado de la nueva
produccion de los corredores no llegaba al 5% y eso ha
ido aumentando. Pero, honestamente, queda mucho por
hacer, porque no llega al 7% ahora. En el seguro de De-
cesos hay mas demanda, hay mas sensibilidad social y
el corredor tiene la obligacion de saber qué necesita su
cliente y ofrecerle lo adecuado para €l. Muchos corre-
dores todavia no lo ven. No se vende lo que no se ofrece
Yy no se ofrece lo que no se conoce.

CARMEN PENA
Foros:IRENE MEDIA



Vision de experta

Nadia Calvo, dinamizadora comercial
y responsable de formacion de Agora
Broker Seguros

Decesos se ha
vuelto
ATRACTIVO para

los corredores

Decesos es un ramo que se ha vuelto atractivo para
los corredores. Nadia Calvo, dinamizadora comercial
y responsable de formacion de Agora Broker
Seguros, afirma que “sile dedicas tiempo y recursos,
no es dificil abrirte un hueco en este tipo de negocio.
Una buena motivacion e incentivaciéon de tured de
ventas, te lleva a obtener muy buenos resultados. Es
un seguro que no tiene post venta. Los siniestros no
los atendemos nosotros y, por tanto, unicamente
tienes que invertir en el momento de su
comercializacién. Ademas, la prima del seguro no se
revisa todos los afios, como sucede en otros ramos.
La persistencia del negocio es mucho mayor".

PymeSeguros




Nadia Calvo, dinamizadora comercial y responsable de formacion de
Agora Broker Seguros, explica que el ramo de Decesos ha fortalecido su
imagen tras la pandemia. “Siempre ha sido un producto muy demandado
por la poblacioén, pero ahora los ciudadanos han visto mas clara la necesidad
de contratarlo. La pandemia ayudo¢ a sensibilizar a la gente para su contra-
tacion porque vio la muerte muy de cerca. Continuamente escuchabamos
noticias de fallecimientos en todas las emisoras de radio y cadenas de tele-
vision y eso, yo diria, nos pudo servir incluso como argumento de venta”.

Para 2022, el crecimiento dependera de “la politica comercial de cada
correduria. El seguro de Decesos es un producto de oferta. En nuestro caso,
lo incluimos como un producto mas dentro de la oferta de valor a nuestros
clientes. Y he de decir que los resultados nos acompanan”, comparte Calvo.

Agora comenz6 a distribuirlo porque pensaron que, si es “un seguro
que tiene la mitad de la poblacién, la mitad de nuestros
clientes tenian una poliza de Decesos, pero no con nosotros.

Es un producto que estd muy interiorizado en nuestra Hay 58 compaiiias dedicadas
sociedad y tiene una cuota de mercado importante y noso- ala comercializacion de este

, . . 3 ()
tros no queriamos quedarnos fuera. Eso nos hizo cambiar ramo, aunque casi el 70% de la
nuestra estrategia”. facturacion se concentra en 5

grandes compaiias

EXITO ENLAS VENTAS

Es un ramo que se ha vuelto atractivo para los corre-
dores. “Muchos de ellos, que tenian a su plantilla teletrabajando, apos-
taron por la venta cruzada del producto de Decesos. Nosotros 1o hici-
mos y obtuvimos muy buenos resultados. Cuando llamas para vender
una poliza de este tipo y vas viendo como se materializan las ventas,
la motivacion para seguir intentandolo aumenta de forma natural. Ya
somos muchos los que estamos vendiendo este producto. Si le dedi-
cas tiempo y recursos, no es dificil abrirte un hueco en este tipo de
negocio. Una buena motivacion e incentivacion de tu red de ventas
te lleva a obtener muy buenos resultados”, comparte la dinamizadora
comercial y responsable de formacion de Agora Broker Seguros.

Vision de experta

Cada correduria tiene sus pro-
pios planes de negocio y su propia
estrategia comercial. “En nuestro
caso, —aclara Nadia Calvo— vya
tenemos un pequeno call center pro-
pio comercializando este producto
para toda la organizacioén vy, ahora,
nos estamos planteando formar
especialistas en cada oficina que
mantengan una oferta permanente
de este tipo de pdlizas”.

Decesos es rentable para los
corredores que lo distribuyen. “No
tiene post venta, los siniestros no los
atendemos nosotros y, por tanto, uni-
camente tienes que invertir en el
momento de su comercializacion.
Ademas, la prima del seguro no se
revisa todos los arnios, como sucede
en otros ramos. La persistencia del
negocio es mucho mayor”.

Agora comenz6 a comerciali-
zar Decesos hace poco tiempo y
Nadia Calvo afirma que “todavia no
hemos alcanzado el objetivo que
perseguimos, pero estamos en el
buen camino. Este ramo supone un
6,8% del total de primas No Vida a
nivel sectorial. En nuestro caso,
estamos muy proximos al 4% sobre
el volumen total de nuestro nego-
cio. Para nosotros sigue siendo un
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ramo estratégico y vamos a seguir apostando por él. Lo seguiremos
incluyendo en los planes comerciales de nuestros ejecutivos y F-3
esperamos poder duplicar nuestro negocio en los proximos tres FJ |
anos”.

CAMBIOS EN DECESOS

El ramo de Decesos esta viviendo cambios. Calvo
explica que “esta incorporando, poco a poco, componentes
digitales y se esta adaptando, poniendo en marcha una estra-
tegia de diferenciacion del producto, haciendo una segmen-
tacion mas profunda de clientes y preparando ofertas adap-
tadas a cada uno de ellos. Hay 58 companiias dedicadas a la
comercializacion de este ramo, aungue casi el 70% de la
facturacion se concentra en b grandes companiias. Posible-
mente, en un futuro proximo, se produzcan mas fusiones y
adquisiciones para asi conseguir una mayor concentracion”.

Agora tiene un pequefio call

center propio para
comercializar este producto
para toda la organizacion y se
esta planteando formar
especialistas en cada oficina

HAY ASEGURADORAS QUE SE OLVIDAN DE DEVOLVER A
LOS HEREDEROS EL EXCESO DE LA SUMA ASEGURADA

El Consejo General de
Mediadores remitio en

Calvo, dinamizadora
comercial y

los herederos el exceso
de la suma asegurada

asegurada. Nosotros
debemos velar en

marzo de este aio una
circular juridica a sus
miembros recordando
que “las compaiiias
que ofrecen seguros
de Decesos estan
obligadas a devolver a

sobre el coste del
servicio prestado”,

tal y como se recoge
en el articulo 106 Bis
de la Ley de Contrato
de Seguro. Un aviso
necesario, segin Nadia

responsable de
formacion de Agora
Broker Seguros, porque
“algunas compaiias

se olvidan de devolver
a los herederos el
exceso de la suma

todo momento

por defender los
derechos de nuestros
asegurados y estar
muy pendientes de
que esta obligacion
se lleve a la practica”.

Elseguro de Decesos ha pasado
de ser un seguro de indemnizacion
a incluir una amplia gama de garan-
tias que “nos puedan acercar a otro
perfll de cliente tales como presta-
ciones de salud, atencion de masco-
tas, etc”, senala Nadia Calvo. Se
estan incorporando garantias que se
pueden utilizar en vida, coberturas
de asistencia en viaje, descuentos en
comercios y en clinicas. Ademas,
para poder captar a clientes jovenes,
“en la tarificacion, se adapta €l pre-
cio ala edad del cliente. Es un seguro
que suele pasar de padres a hijos y
hay que evitar, por todos los medios,
que se rompa esta cadena”.

Para ello, se estan incorporando
nuevas garantias que se adaptan a
los cambios que pide la sociedad. El
testamento online, el borrado de la
huella digital o la eleccion del sitio
donde quieres llevar tus cenizas,
pueden ser un claro ejemplo de ello.
Se va a una personalizacion del pro-
ducto que “permite despertar el inte-
résy llegar a personas a las que antes
no teniamos acceso, clientes que
jamas pensaron en comprar una
poliza de Decesos”, afirma Nadia
Calvo.

CARMEN PENA

PymeSeguros
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La hipoteca inversa,
herramienta CLAVE
ante elreto

de la longevidad

La hipoteca inversa esta regulada desde el ano 2007. Pero no
se ha desarrollado en Espana “porque no ha habido entidades de
crédito o aseguradoras que lo hayan querido suscribir o, por lo
menos, suscribir con una ambicién comercial”, reconoce Angel
Cominges, consejero delegado de Optima Mayores.

Uno de sus handicaps es su tardia regulacion, ya que, en otros
paises, como Estados Unidos y el Reino Unido, en los anos 60 ya
habia una normativa. “Yo creo que esta falta de regulacion hizo que
tampoco se desarrollara lo suficiente”, sugiere Nuria Lopez, directo-
ra de Hipoteca Inversa de Caser Seguros, cuya aseguradora lanzo
este producto en 2019. “Esta claro que hay un nicho en la sociedad,
que lo necesita”, justifica. Practicamente un 90% de los mayores de
65 anos tienen vivienda en propiedad y mas de un 57% de los jubi-
lados reconocen que tienen problemas para llegar a fin de mes. Por
es0, “si dipones de un patrimonio inmobiliario que tiene valor, ¢ por
—— qué no disfrutar de €l para poder vivir mejor?”, se pregunta.
g PR s El principal problema que ve Angel Cominges en la comercia-

lizacion de la hipoteca inversa es que “es un producto muy dificil

r
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de vender”, ya que el periodo medio de maduracion es de
casi de b meses desde que llama el cliente y, en su caso,
solo cobran cuando se cierra la operacion. Requiere, asi-
mismo, mucha especializacidn y un asesoramiento con
mucha transparencia y personalizacion: “Hay que hacer
un estudio particular para cada cliente muy extenso en
funcidn de su situacion econdmica, de sus necesidades
financieras, de su esperanza de vida”, sostiene.

Para Ernesto Getino, director general de Getino Fi-

nanzas, es una cuestion de que “la cultura financiera que  El canal corredor es muy cercano
tenemos en Espafia es muy baja; la forma de ahorro ha  al cliente, a susriesgos y asu
estado basada en el ladrillo y, sobre todo en la vivienda  gestion patrimonial, y muchas
principal”. Ademas, hay una falta de conocimiento en el  veces somos los primeros que
mercado por parte de los perceptores de este vehiculo: detectamos esa necesidad.

“Habria que hacer un esfuerzo importante de comunica- Miguel Alonso
cion y, sobre todo, de informacion para que las personas
de tercera edad vean que tienen ahi una posibilidad y un
vehiculo super atractivo”, propone.

No obstante, su comercializacion se ha reactivado en los ultimos afnos “por-
que hay un nicho de mercado que lo necesita”, afirma Nuria Lopez, quien tam-
bién comparte la necesidad de que existan cuantos mas proveedores mejor, para
que el producto se pueda dar a conocer mas y los clientes tengan mas opciones
de eleccion: “Estamos hablando de mas de 8 millones de personas que tienen
esta vivienda en propiedad con mas de 65 anos y que casi un 90% de nuestros
jubilados dependen Uunicamente de la pension publica; esta situacion ha permi-
tido la reactivacion del producto”, asegura.

ASESORAMIENTO INDEPENDIENTE

En cualquier caso, la entrada de nuevos agentes en el mercado esta bas-
tante regulada. Como aclara Lopez, la Ley 41/2007 regula quién puede conce-
der la hipoteca inversa: las entidades de crédito, los establecimientos finan-
cieros de crédito o las aseguradoras autorizadas para operar en Espana. “En
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el marco de la distribucioén, desde
Caser, se exige que se tengan los co-
nocimientos necesarios para poder
distribuir el producto”, incide.

Cominges sefiala, asimismo,
que en la distribucién hay una figura
Jque es un requisito legal que es el
asesor independiente, de modo que
la aseguradora o el banco deben for-
malizar el contrato a través de é€l,
COIMO mecanismo para proteger a la
persona mayor. Por eso, coincide en
que la figura de corredor puede ser
idonea siempre que tenga una espe-
clalizacion importante en seguros de
Vida, con capacitacion actuarial y
que tenga experiencia también en
productos financieros.

Ernesto Getino pone sobre la
mesa una gran ventaja del corredor:
Su cercania a las personas que ne-
cesitan este producto, con un vincu-
lo importante en la gestion de los
riesgos tanto personales como patri-
moniales. El conflicto que puede sur-
gir, a su parecer, es que el cliente
entienda que tiene que pagar por
es0s servicios profesionales de ase-
soramiento.

“Hoy en dia, las corredurias es-
tan cada vez mejor preparadas para
asesorar de forma idénea a sus clien-
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tes en diferentes areas, con personal que son grandes
profesionales, con un marcado criterio de independencia
y cada vez con una mayor formacion y preparacion. Casi
todas las corredurias tienen servicios especializados,
personal formado y certificado con las ultimas titulacio-
nes de asesor financiero y certificaciones Mifid; y asi
como consultores inmobiliarios o hipotecarios”, opina
Miguel Alonso, director de Premiun Quality Investments.
“Esun canal muy cercano al cliente, a sus riesgos y a su
gestion patrimonial y, por esa cercania, muchas veces
son los primeros que detectan esa necesidad”, afiade.

SELECCION DE ACTIVOS
A la hora de fijar los intereses de este producto, la
directora de Hipoteca Inversa de Caser Seguros recono-

Habria que hacer un esfuerzo
importante de comunicacion e
informacion para que las
personas de tercera edad vean
que disponen de un vehiculo
atractivo. Ernesto Getino

ce que se tienen en cuenta muchos inputs. cual es el
coste de financiacion, los gastos internos, €l coste de
solvencia, el margen de beneficio, asi como los tipos que
hay en el mercado, para que vayan en consonancia. Como reconoce, el tipo de
interés es fijo y es comun para todas las operaciones. Otra cosa es la politica
de selecciodn de riesgos, para ver si el activo es apto para la operacion.
“Aparte de todos los costes y demas cuestiones que baraja cada entidad,
el tipo de interés esta marcado fundamentalmente por los tipos que hay en el
mercado general”, confirma Getino. Ahora bien, a la hora de aceptar la opera-
cién se tiene muy en cuenta el activo, es decir, el inmueble: en déonde esta, en
qué estado de conservacion, el importe.. ., haciendo un analisis de la garantia.
Para Alonso el gran problema que vivimos es que se dieron muchas hi-
potecas inversas que a partir de la crisis de 2008 y a vencimiento, el valor de
la vivienda estaba muy por debajo de la hipoteca, “creando un problema re-
putacional enorme”. “Por eso se ha retrasado tanto, por segunda vez, la co-
mercializacion de este producto y ahora se esta haciendo con mucha profe-
sionalidad, con mucho cuidado, porque nos preocupa mucho”, matiza.

De ahi que Nuria Lopez comen-
te que desde su compania se exija al
distribuidor de este producto que
haga una formacion previa a la comer-
cializacion, y que antes de la entrega
de la oferta vinculante al cliente, se le
realice un asesoramiento indepen-
diente obligatorio, que da lugar a la
emision de un certificado que se ad-
junta junto a la firma en la escritura
publica ante notario, “porque estamos
intentando evitar al cien por cien, tan-
to con la distribucion como con el di-
seno del producto, cualquier tipo de
riesgo reputacional”.

SEGURO DE RENTA VITALICIA
Respecto a la idoneidad de que
la hipoteca inversa vaya unida a un
seguro de renta vitalicia, Lopez re-
conoce que desde su compania no
se realiza. En el caso de las entida-
des financieras suelen conceder la
hipoteca inversa por unos pPocos
anos (por ejemplo, 15 afios), y luego
vincularla a un seguro de renta vita-
licia diferida, ya que nadie compraria
una hipoteca inversa temporal a tan
corto plazo. El problema, a su enten-
der, es que, si un beneficiario fallece
a corto plazo, los herederos tendran
una deuda alta que puede dar lugar

S



a reclamaciones, dado que dicha deuda incorporaria la
prima unica de ese seguro de renta vitalicia diferida,
prima que suele ser de importe elevado. “En Caser no
incorporamos ese Seguro, pues en el propio calculo de
la mensualidad tenemos en cuenta el riesgo de longe-
vidad y pérdida de mercado, por lo que la deuda tan solo
aumenta con lo que el cliente va cobrando y sus intere-
ses”, asegura. Hay dos opciones: si lo das con mensua-
lidades, €l cliente puede elegir una disposicion inicial

cargas economicas elevadas, que desean cancelar.

Para Angel Cominges vincular el producto a un se-
guro “supone un sobrecoste que no tiene ningun sentido.
El producto esta muy bien disefiado tal y como es, sin tenerle que meter com-
plementos que suponen un sobrecoste”, sentencia.

Para Miguel Alonso la mejor opcion a dia de hoy, si hay herederos, es
hacer una renta vitalicia con aseguradora vy, si no hay herederos, la venta de
nuda propiedad. “Es un producto muy flexible que te permite cobrar una ren-
ta, cobrar un capital o ambas cosas. Hay personas que tiene un pequeno prées-
tamo que les esta ahogando y la posibilidad de hacer una disposicion inicial
les permite cancelar sus deudas y seguir cobrando una renta”, sostiene.

“Yo soy un gran defensor de la renta vitalicia, pero no la vinculada a la
hipoteca inversa, sino el producto en si. Es una forma de trasladar el riesgo de
tu propia longevidad a un tercero. Desde el punto de vista individual del clien-
te, se garantiza su seguridad econdmica de por vida"”, comenta Cominges.

NO SOLO PARA RICOS
Enlo que coinciden todos los profesionales de la mesa redonda organizada
por Pymeseguros es que la hipoteca inversa no es solo un producto para ricos,

AVER

mAs 0 menos alta, pero en ningun caso se le hace pagar Sitienes un patrimonio

un coste de este seguro por esta renta vitalicia; o cobrar inmobiliario que tiene un valor,
todo en forma de disposicién inicial, sin mensualidades, ¢por que no disfrutar de él para
lo que viene bien a clientes que ahora mismo tienen poder vivir mejor? Nuria Lopez
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como se pudiera pensar si se tiene en
cuenta que las entidades solo entre-
gan entre el 2b y el 50% del valor de
tasacion de la casa. “En un pais como
Espana, en el que todo el mundo ha
ahorrado en vivienda, no es solo para
Iicos, porque quien mas o quien me-
nos tiene su piso en propiedad”, sos-
tiene Lopez.

El consejero delegado de Opti-
ma Mayores opina que es un produc-
to util para todos, porque hay gente
que necesita dinero y mas en estas
circunstancias de inflacion. Pero tam-
bién advierte que hay otro tipo de
cliente que tiene casas de mas valor,
que esta acostumbrado a vivir bien 'y
quiere seguir viendo bien: “Lo consi-
deramos como un modelo de ultima
solucion; solemos decir ‘convierta su
casa en su plan de pensiones”.

“Creo que es mas bien un pro-
ducto para personas que tengan una
necesidad imperiosa para su vida dia-
ria”, redunda el director general de
Getino Finanzas, ya que los ricos tie-
nen otras vias para poder comple-
mentar sus necesidades diarias. Por
es0, lo enlaza mas con la clase media
que en los ultimos tiempos esta per-
diendo poder adquisitivo.

La directora de Hipoteca Inversa
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de Caser Seguros corrobora que la mayoria de sus clien-
tes son de clase media alta, que son los que tienen cierta
cultura financiera y que estan acostumbrados a vivir bien
y a disponer de un nivel de vida alto. “Son personas que
tienen mas asimilado que quieren mantener su nivel de
vida y los hijos lo comparten”, agrega.

“Si tienes una vivienda que vale menos de 60.000
euros, no resulta atractivo realizar una hipoteca inversa
porque la renta que le va a generar va a ser insuficiente

para complementar su pension. Sin embargo, para quie- Es fundamental que el cliente
nes tienen una vivienda de a partir de 300.000 euros, hay antes de contratar nada, vea todo
un margen mas amplio para poder ayudarles y generar lo que hay en el mercado y

una renta que hace que el producto sea mucho mas atrac-  obtenga su estudio comparativo.

tivo”, incide el director de Premiun Quality Investment.  Angel Cominges

BUENA DIVULGACION

En cualquier caso, Ernesto Getino, director general
de Getino Finanzas, vuelve a recordar que el principal obstaculo con que se
encuentra este producto es “el desconocimiento de que existe esta posibilidad”,
por lo que insta a que se le dé mas publicidad.

“Es muy dificil, porque yo todos los dias veo noticias sobre el cuidado que
hay que tener con la hipoteca inversa, que el banco se quiere quedar con la
casa y demas”, considera el consejero delegado de Optima Mayores, para quien
no solo es importante divulgarlo, sino divulgarlo bien.

Elunico contra que aprecia Nuria Lopez para este producto es que “no es
idoneo para todos”, pues quien no tenga vivienda en propiedad, no puede ac-
ceder a €l, y para quien no tenga herederos, no es una buena solucion. “Lo
demas son todo ventajas, porque te permite disfrutar de tu patrimonio en vida
sin perder la propiedad”, acierta a decir. Ademas, tiene una buena fiscalidad,
porque todas las percepciones que recibe el cliente no tributan en IRPF la for-
malizacion esta exenta del impuesto de actos juridicos documentados, tiene
una reduccion en un 90% en los honorarios registrales y también una reduccion

muy importante a nivel notarial.

Sin embargo, Ermesto Getino
piensa una cosa a mejorar es la fis-
calidad, sobre todo, en aquellas per-
sonas que empiecen a recibir fondos
con la hipoteca inversa, para las que
el Estado deberia ofrecer bonifica-
ciones si tiene algun tipo de reten-
cion por otros conceptos, como las
pensiones.

En la misma linea se manifiesta
Miguel Alonso, para quien seria ne-
cesario crear algun tipo de bonifica-
cion o ayuda fiscal, pues “se supone
que quien acude a este tipo de finan-
ciacion, lo hace porque tiene una
necesidad econdmica (ingresos in-
suficientes, ayuda a su familia...).
Seria bueno una ayuda adicional a
los perceptores de este tipo de ren-
tas”, insiste.

“Ademas creo que a las perso-
nas que firman estas hipotecas in-
versas probablemente su durabili-
dad en la vida sea mayor, porque les
das tranquilidad, les quitas ansiedad.
Es una labor social muy grande”,
apostilla Getino.

AITANA PrIETO / CARMEN PENA

@ara leer mas sobre la mesa redonda pulse aqui (
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Informe de
Ciberpreparacion de

Empresas, mas
PREPARADAS
ante el aumento
de las
ciberamenazas

Los ciberataques se intensifican, pero la
percepcion del riesgo también, lo que favorece la
capacidad de las empresas para afrontarlo. Asi
al menos se desprende del Informe de
Ciberpreparacion de Hiscox 2022, que pone
sobre la mesa que el 48% de las companias
informaron de un incidente cibernetico en los
ultimos 12 meses, frente al 43% anterior.



Un crecimiento que tiene
su claro reflejo en la cuenta de

METODO DE ENTRADA MAS COMUN )
LOS SERVIDORES EN LA NUBE SON AHORA LA PRINCIPAL VIA

DE ENTRADA DE LOS CIBERATAQUES
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corporativos

Servidores
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Email corporativo
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remoto (RAS)
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resultados, toda vez que hasta
una de cada cinco empresas
atacadas dice que su solvencia
se vio amenazada, lo que supo-
ne un aumento del 24% respecto
al ano pasado. No obstante, el
coste medio de los ataques ha
aumentado un 29%, hasta algo
menos de 15.300 euros. Un
aspecto que se intensifica en las
empresas calificadas como
“cibernovatas”, en las que los
costes medios de los ciberata-
ques, expresados como porcen-
taje de los ingresos, son dos
veces y media mas altos.

Uno de los aspectos que mas incidieron en el auge de
estas amenazas fue el incremento del trabajo a distancia. La
pandemia hizo que las empresas aceleraran su viaje a la
nube, 1o que provoco un gran salto en los ataques a través
de servidores en la nube, que ya es el principal método de
entrada de los hackers (el 41% de los incidentes se produ-
cen por esta via), por encima del email y los servidores
corporativos.

Ademas, han crecido los ataques de ransomware, de
modo que el 19% de las empresas encuestadas notifica un
ataque de extorsion, frente al 16% del ano pasado. De las
atacadas, dos tercios pagaron el rescate en una ocasion y
un b3% los pagaron varias veces. Como dato positivo esta
que la media del total de rescates pagados ha bajado un

Percepcion frente arealidad Informe de Ciberpreparacion de Hiscox

La percepcion
general del
riesgo ha
aumentado, de
modo quela
amenaza ciber
yaes
considerada
como elriesgo
numero uno
paralas
empresas

Mas a fondo

20% v los costes de recupera-
cién se han reducido casi a la
mitad. Ademas, mas empresas
recuperaron o reconstruyeron
sus datos a partir de copias de
seguridad en varias ocasiones.

Todo ello ha derivado en un
aumento del gasto en cibersegu-
ridad. El gasto medio ha crecido
un 60% en el ultimo ano hasta los
4,8 millones y se ha incrementa-
doun 250%, desde 2019. Ademas,
el 64% de las empresas tienen
actualmente coberturas ciber
CON un seguro especifico o0 como
parte de otra poliza, frente al 58%
de hace dos anos.

En cualquier caso, las empresas parecen estar volvien-
do a lo basico tras dos anos de pandemia y varias vulnera-
bilidades a gran escala. Se estan centrando en las amenazas
existentes (asegurandose de que los dispositivos estén
parcheados y actualizados), ademas de garantizar que las
politicas y los procedimientos estén actualizados, en espe-
cial probando los planes de respuesta a incidentes. Por
ultimo, estan combatiendo los ataques de phishing (el
meétodo de entrada mas frecuente para los ataques de extor-
sién cibernética) impartiendo formacién en ciberseguridad
en Sus organizaciones.

Dispositivo mévil
del empleado

Ataque DDoS

RIESGO NUMERO UNO
La percepcion general del riesgo ha crecido, de modo
que la amenaza ciber ya es considerada como el riesgo
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numero uno para las empresas. Y es
especialmente notorio entre las compa-
nias que ya han sufrido un ciberataque:
mas de la mitad de las victimas lo ven
como un area de alto riesgo (el 55%),
mientras que entre las que no fueron
victimas, la cifra es solo del 36%.
Mantener los datos seguros, indepen-
dientemente del riesgo ciber, parece ser importante para
todas las empresas: el 72% esta de acuerdo en que su repu-
tacion podria verse danada si no gestionan los datos de los
clientes y socios de manera segura.

Este abismo en la percepcion se refleja en el numero
de organizaciones que dicen que han aumentado los ries-
gos en el ultimo ano. Mas de dos de cada cinco, que sufrie-
ron ataques (el 41%), dicen que ha aumentado su exposi-
cion al riesgo. Entre las que no padecieron incidentes, la
cifra se acerca mas a una de cada cinco (el 23%).

También se aprecian diferencias segun el grado de
madurez cibernética. La mayoria de las empresas que
obtienen la calificacion de expertas muestran una concien-
cia elevada del peligro, al igual que €1 49% de los que tienen
algun tipo de cobertura ciber. No obstante, la cantidad de
companias expertas que consideran que su exposicion a los
ataques es alta 0 muy alta es casi el doble que las novatas:
el b9% frente al 32%. Es de senalar que cuatro de cada cinco
empresas que no tienen cobertura ciber y que dicen que no
tienen previsto obtenerla, no sufrieron un ataque en el ulti-
mo ano. “No han pasado todavia por el cambio de percep-
cion que experimentan por lo general las victimas de cibe-
rataques”’, resalta el estudio.

En cualquier caso, se pone de relieve que dedicar

El gasto medio
en
ciberseguridad
ha crecido un
60% en el ultimo
afoyseha
incrementado
un 250% desde
2019

esfuerzos refuerza la conflanza. Asi,
una de cada seis expertas dice que ha
disminuido su exposicion a los cibera-
taques en el ultimo afno, gracias a una
mejor implantacion de procesos o
procedimientos de ciberseguridad,
como por ejemplo parches o pruebas
de penetracion (segun el 62% de este
grupo), y el nombramiento de funciones clave de ciberse-
guridad o el refuerzo del equipo de personas (segun el 46%).

La reaccion tras los ciberataques también fue homo-
génea entre las empresas expertas, de modo que dos de
cada cinco implantaron requisitos adicionales de auditoria
y ciberseguridad (el 41%), intensificaron la formacion de los
empleados (el 39%) y mejoraron su preparacion para cibe-
rataques (el 39%).

AUMENTO DE LOS ATAQUES...

Las expertas han respondido también de forma mas
decidida a los desafios de la pandemia. Es mucho mas
probable que hayan aumentado el trabajo remoto, adoptado
tecnologias colaborativas y basadas en la nube, cambiado
los pagos en linea y acelerado sus planes de transformacion
digital.

Precisamente el paso al trabajo remoto ha modificado
el foco de los ataques. La forma principal de entrada de los
hackers son los servidores de empresa, aunque también ha
habido un gran aumento en el numero de notificaciones de
entrada a través del servidor en la nube. Esta realidad esta
en consonancia con la advertencia que hacen las agencias
internacionales de que los ciberdelincuentes dirigen
ataques cada vez mas a la infraestructura de la nube.



Aunque existe una percepcion bastante uniforme de
los diferentes tipos de ataques, la realidad ensena a las
empresas donde deben poner su foco de atencion. Asi, el
uso indebido de recursos de T (el 32%) y el fraude de desvio
de pagos (el 31%) se posicionan como los dos tipos princi-
pales de ataques y, por tanto, parecen contar con mas ries-
gos que la extorsion cibernética (el 19%). La conclusion del
informe es que las empresas puede que no estén prestando
la atencion necesaria para evitar los dos primeros.

La cantidad media de ciberataques por empresa ha
aumentado este ano solo moderadamente: de 179 a 190. En
la mayoria de los grupos ha aumentado a medida que los
hackers han dirigido mas su atencion a las empresas media-
nas y pequenas. Las grandes (a partir de 250 trabajadores)
vieron aumentar el numero medio de ataques de 45 a 69; las
que tenian de 10 a 49 empleados sufrieron un promedio de
b6 ataques, frente a 31 del afio anterior; y las mas pequenas,
con menos de 10 empleados, vieron como se multipli-
caban casi por cuatro los ataques, pasan-
do de 11 a 40.

En cualquier caso, en las companias
con ingresos de hasta 90.000 cabe esperar
aproximadamente tantos ataques como
las empresas que son 100 veces mayores,
en linea con las advertencias de las agen-
cias internacionales acerca de que los
extorsionadores estan trasladando su foco
de atencion para dirigirse cada vez menos
a objetivos de ‘primer orden’ y mas a los de
tamarno mediano.

También ha habido un cambio en el
enfoque sectorial. Los ramos que sufrieron

Los motivos
principales para
obtener
cobertura Ciber
son la capacidad
de adquirir
experiencia, la
gestion de crisis
y el analisis
pericial de TI

Mas a fondo

mas ataques fueron los de ocio y turismo (en el que el 61%
notificaron uno o mas ataques), los servicios profesionales
(el b8%) vy el comercio minorista/mayorista (el 56%). Los
principales objetivos del afio anterior, energia y transporte/
distribucién, experimentaron una marcada caida en los
ataques.

..Y DE LOS COSTES

Al igual que los ataques, €l coste medio de todos los
ciberataques sufridos por cada empresa también aumento,
en este caso un 30% en el ultimo ano, hasta situarse en los
15.300 euros. Ademas, el numero de encuestados que despi-
dieron personal tras un ataque se duplico, pasando del 5%
al 11%. A su vez, una de cada cinco empresas pago una
sancion administrativa sustancial, casi el doble que el ano
anterior, y una proporcion similar dijo que el impacto supu-
SO una amenaza para su solvencia (el 21%).

Este incremento en la amenaza cibernética ha deri-
vado en que el gasto medio en cibersegu-
ridad se incrementase, hasta un 60% el
ano pasado, hasta alcanzar los 4,8 millo-
nes de euros, experimentando un aumen-
to del 250% desde 2019. Sin embargo,
existe una gran division entre empresas
grandes y pequenas.

El gasto medio de las organizaciones
de 250 a 999 empleados se ha duplicado en
el ultimo ano y para las grandes empresas
de mas de 1.000 empleados, es un 65%
superior. En el otro extremo de la escala, la
historia es diferente. Las empresas que
tienen entre 10 y 49 empleados han reduci-



Mas a fondo

CIBERSEGURIDAD EN ESPANA

Espana es el dnico
pais entre los
analizados (junto a
Bélgica, Alemania,
Paises Bajos, Reino
Unido, Francia,
Irlanda y Estados
Unidos), donde ha
disminuido la
proporcion de
empresas atacadas
en el altimo ano, del
53% al 51%.
Ademas, el coste
medio de los ataques

se mantuvo estable
en los 11.000 euros,
aunque crecieron 8
puntos porcentuales
aquellas compaiiias
que padecieron un
incidente de
ransomware (el
22%), de las que el
64% pagaron (un
20% mas que un ano
antes). Estas
circunstancias se han
materializado en un
incremento del

porcentaje de
presupuesto de TI
destinado a
ciberseguridad
(24%) y la mayor
adopcion del seguro
Ciber, del que ya
disponen el 66% de
las organizaciones.
El motivo principal
para invertir en
ciberseguridad que
aducen las empresas
espanolas es la
preocupacion por la

seguridad de los
datos. De hecho, las
tres prioridades de
gastos son abordar
las amenazas y
vulnerabilidades
existentes; conseguir
o mantener el
cumplimiento
normativo; y mejorar
la seguridad del
servicio y las
aplicaciones
orientadas al cliente.
No hay que olvidar el

gran impacto que
tienen estos ataques
en la solvencia de
las organizaciones.
Para comprobarlo, un
dato: las empresas
que han perdido
clientes como
consecuencia de
ataque se duplicaron
con creces en los
altimos dos anos.
Ahora bien, esta
mayor preocupacion
por la ciberseguridad

no se esta
reflejando, por el
momento, en el
grado de madurez
ciber de las
compainias
espanolas. Junto con
Bélgica, somos el
pais con menos
empresas expertas
(apenas el 2%),
mientras que un
30% tienen un grado
intermedio y hasta
el 68% son novatas.

do casi a la mitad sus presupuestos de ciberseguridad, desde
369.900 euros hasta 229.500. Entre aquellas que tienen menos
de 10 empleados, el gasto se ha desplomado, de un promedio
de 135.000 euros hasta solo 26.100. “Eis probable que esto
guarde relacion con la pandemia, ya que las empresas tienen
IMENOS recursos para gastar en T1”, sugiere el informe. Sin
embargo, ha aumentado ligeramente el porcentaje del presu-
puesto de TT que han dedicado a la ciberseguridad las compa-
nias de este tamano, del 17% del ano pasado al 20%.

Y aunque la brecha de gasto existente entre las exper-
tas y el resto es notable, se ha reducido drasticamente en el
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¢QUE HACEN LAS EMPRESAS EXPERTAS?

Mas a fondo

Adopcioén del seguro ciber por sector (%)
Como una pdliza independiente o como parte de otra poéliza.

ultimo ano. Las empresas que
obtienen la calificaciéon de nova-

N

Servicios financieros
tas han au.mentado.el gaSFO Tecnologia, medios y telecomunicaciones
medio en ciberseguridad mas e
del triple (hasta 2,9 millones), e
mientras que las que obtienen la Transportey dstbuGEn
calificacion de intermedias han Almentaciany bebidas
aumentado el suyo en un 63% Inmobiliario
de media. Con 5,6 millones, Gobierno y organizaciones sin nimo de lucro
gastan ahora mas de 900.000 Servicios profesionales
euros que la empresa experta Farmaciay sanidad
media. Servicios empresariales

Ocioy turismo

PROTECCION ASEGURADORA Construccién

Respecto a la proteccion a
través de un seguro Ciber, mas
de un tercio de las empresas con 250 o mas empleados
tienen una poliza de este tipo independiente (el 35%), y el
40% tiene cobertura de ciberseguridad como parte de otra
poliza. Por debajo de ese umbral, las cifras equivalentes son
del 28% y el 29%. “La pertinencia de la proteccion es obvia
para las empresas mas pequenas que no pueden emplear
grandes equipos de especialistas en ciberseguridad, sobre
todo porque la evidencia pone de manifiesto que las empre-
sas pequenas estan cada vez mas en la linea de fuego”,
manifiesta el analisis.

Los tres motivos principales para obtener cobertura de
ciberseguridad son la capacidad de adquirir experiencia, la
gestion de crisis vy el analisis pericial de T1 (por detras de las
preocupaciones sobre la seguridad de los datos y un poco
por delante de la necesidad de mostrar a los clientes que la
empresa se toma la proteccion de ciberseguridad en serio).

(%)

m \l‘

Pero entre las expertas,
que son las que tienen general-
mente experiencia interna, el
segundo motivo es la preocupa-
cion de que, en el caso de sufrir
un ataque, los clientes podrian
presentar una reclamacion en su
contra. En total, el 46% de estas
tiene actualmente una poliza de
seguro Ciber independiente (en
comparacion con el 31% de
media y el 29% de las novatas).

Por sectores, la adopcion
de seguros Ciber es mas alta en
los servicios financieros, en el
que el 74% tienen cobertura a
través de una podliza independiente o como parte de una
poliza mas amplia, y otro 18% dice que tiene previsto obte-
ner cobertura pronto. Las empresas de construccion y
turismo se encuentran en el otro extremo del espectro:
apenas el b3% de ambas industrias tiene algun tipo de
cobertura Ciber.

En cualquier caso, el Ciberseguro se erige como una
buena medida de seguridad. No obstante, como destaca el
informe, las empresas aseguradas tienen mas probabilida-
des de responder a un ciberataque aumentando sus defen-
sas que las no aseguradas. Uno de los motivos que explica
esta diferencia es el hecho de que la propia aseguradora que
les respalda les pregunte si han mitigado ciertas amenazas
0 si les han ayudado a solucionar un problema tras un
ataque anterior.

AITANA PrIETO



Sin mediadores no habria

FUNCIONAMIENTO
eficliente y adecuado del 4
mercado

Tras la apertura del acto por parte de Angel Corada,
gerente y director del Centro de Estudios del Colegio de
Madrid, que asegur6 que “los mediadores son auténticos
_ héroes solo por hacer el trabajo que realizan”, tomo la
Madrid palabra su presidenta, Elena Jiménez de Andrade, que

resaltd que “la pandemia ha puesto a prueba nuestra
resiliencia vy, 1o que es mas importante, nuestra capaci-
dad de superaciéon ante la adversidad”. Ahora, con la
guerra en Ucrania, la inflacion y la crisis energética que
estamos viviendo, “se esta propiciando un cambio radi-
cal en las expectativas y en la percepcioéon del futuro”.
Sin embargo, Jiménez de Andrade recordd que la
industria aseguradora en Espana es: “El unico eslabéon
de la cadena financiera que nunca ha sufrido una quie-
bra; ha aportado soluciones de cuidados sanitarios

Colegio de Mediadores de Seguros de



durante la pandemia que colapso hospitales y centros
de asistencia publicos; ha preservado a las familias de
las inclemencias de volcanes, nevadas y demas catas-
trofes naturales que hemos sufrido; y ofrece productos
de ahorro para combatir, a la
vez, riesgo e inflacion”.

En todo este escenario,
“nosotros, los mediadores de
seguros, somos los actores
principales de esta gran indus-
tria, que es garante de la esta-
bilidad, la seguridad vy la pro-
teccion de las personas y de la
sociedad en general”, afirmo.

Senald que el sector goza  Elena Jiménez de Andrade.
de una gran capacidad de
adaptacion a los cambios y a los nuevos retos. “Cambios
qgue han inspirado el lema de este foro: ‘Impulsando el
cambio’, pero el cambio en positivo”, explicod la presi-
denta del Colegio de Madrid.

ETAPA DE INCERTIDUMBRE

Posteriormente, el director general de la Direcciéon
de Seguros y Fondos de Pensiones (DGSFP), Sergio Alva-
rez, sefiald que “la mediacién de seguros realiza una
labor fundamental en beneficio de todos los asegurados
(con la informacioén, asesoramiento...) y asi debe ser
siempre reconocida. Sin mediadores no habria funcio-
namiento eficiente y adecuado del mercado”.

“Estamos en una etapa de incertidumbre. Sabemos
que la incertidumbre es distinta del riesgo. El riesgo se
puede tratar estadisticamente, la incertidumbre no. La

Sergio Alvarez.

Toni Nadal.

In situ

incertidumbre es inevitable y hay que afrontarla
tal y como viene. Y esta manera de afrontar la
incertidumbre es una cuestion de actitud. De ahi
el lema de este encuentro: ‘Impulsando el Cam-
bio’”, afirmd Alvarez. Ademas, sefiald que “el
supervisor europeo de la mediaciéon de seguros
espera mucho de los mediadores. Se espera
mucho de la actitud de cambio de los mediado-
res, de su eficiente gestion y colaboracion en los
ambitos de conducta de mercado”.

El acto estuvo amenizado por Toni Nadal,
entrenador y preparador fisico de Rafa Nadal desde el
inicio de su carrera hasta 2017. Nadal impartio una con-
ferencia sobre Motivacion y superacion. En su opinion,
“la gente que triunfa, es la que se da mas oportunida-
des”. Sobre todo, “hay que hacer las cosas con pasion.
Elreto principal es marcarse retos y cumplirlos”. Porque,
asegura que, “lo unico que depende de nosotros, es mejo-
rar. Para mejorar hay que estar dispuesto a cuestionarse
constantemente y tener un espiritu autocritico. Para
avanzar hay que aceptar la realidad y, a partir de ahi,
mejorarla. La confianza en lo que se hace, es imprescin-
dible para seguir adelante”.

CAMBIOS RESPECTO A LAS PERSONAS,EL NEGOCIOYLA
SOCIEDAD

Mago More, humanista del siglo XXI, moderd la
mesa de debate en la que participaron: Oscar Herencia,
CEO de MetlLife; Javier Espinosa, director comercial de
Reale Seguros; Sonia Calzada, directora de Negocio del
segmento de Personas de Zurich; Pedro Navarro, direc-
tor de Canales Corredores & Brokers de AXA: Angel



1 mago More, Elena Jiméne
§ de Andrade, Angel Vazquez,
Pedro Navarro, Sonia
Calzada, Javier Espinosa y
Oscar Herencia.

NUEVA ETAPA CORPORATIVA
DEL COLEGIO DE MADRID

Madrid Seguro fue el
marco elegido para
presentar oficialmente la
nueva imagen corporativa
del Colegio de Madrid,
que inicia una nueva
etapa. Junto a la nueva
imagen, también estrena
dominio de una nueva
web que cuenta con
nuevas funcionalidades
para los usuarios
(ventanilla dnica, con la
que los usuarios podran
realizar gestiones de
forma digital; buscador de
colegiados por proximidad
geografica); y una nueva
area de colegiados, que va
a favorecer los tramites

de los colegiados con el
Colegio desde la pantalla
de su ordenador.

El nuevo logotipo
representa a la vez 4
esencias: un casco, de

la diosa Atenea y que
sugiere los valores
propios de la mediacion
(proteccion, sabiduria,
valentia, progreso y
justicia); un templo, que
otorga a los mediadores
colegiados la importancia
de contar con una casa
comin un punto de
reunion y encuentro
para todos; la letra M,
inicial de mediadores y
de Madrid; y la Puerta de

Alcala, como emblema
colegial que nos distingue
a los colegiados de
Madrid. Por daltimo, el
color azul como simbolo
que transmite confianza,
seguridad, proteccion y
tranquilidad.

“Hemos querido imprimir
con este cambio de
imagen, nuestra forma de
adaptarnos a las nuevas
realidades, nuestra
pertenencia a Madrid

y, sobre todo, nuestros
valores”, afirma Elena
Jiménez de Andrade,
presidenta del Colegio de
Mediadores de Seguros de
Madrid.

Elena Jiménez de Andrade y Sonia Calzada.

MADRID SEGU

Vazquez, CEO de Proyectos y Seguros Correduria de
Seguros; v Elena Jiménez de Andrade. En ella se habld
de las acciones que se estan practicando en sus com-
panias para impulsar el cambio respecto a las personas,
al negocio y a la sociedad.

Respecto a las personas, Oscar Herencia y Sonia
Calzada, hicieron hincapié en las ventajas de la media-
cion, del teletrabajo, los planes de igualdad, la formacion
digital y la gestion del talento. Herencia declaré que
quieren potenciar el uso del seguro y, por eso, revisan la
siniestralidad del cliente vy, si es escasa, contactan con
él para informarle de las cobertura que tiene, por si hay
siniestros que no se estan declarando. Asimismo, resalto
la importancia que tuvo la mediacién durante la pande-
mia porque “todas las operaciones de la compania en
las que hubo un mediador, fueron las que mejor resultado
tuvieron”. En este sentido, destaca que “la tecnologia
tiene que estar al servicio de las personas. La tecnologia
es instrumental, pero la parte personal es diferencial”.

Calzada destaco la accion de Mentorizacion Men-
tic entre los senior y los jovenes. Supone un “cambio
espectacular que tu mentor pueda ser el CEO de Zurich”.
Asimismo, afirmdé que “en seguros, podemos hacerlo
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Elena Jiménez de Andrade y Javier Espinosa



Javier Barbera.

Elmago More.

mejor que los bancos. Sobre todo, en los pueblos peque-
nos porque la mediacion, lejos de perder presencia, ha
ganado en asesoramiento alli donde los bancos han
cerrado sucursales”.

Navarro recordo la solidez de sector que esta afron-
tando bastante bien las situaciones de incertidumbre.
Pero senal¢ la necesidad de que “todos debemos cumplir
las reglas de juego”. Sobre la distribucion de seguros en
AXA, dijo que “el 95% viene a través de corredores y
agentes. Por ejemplo, en Salud por cada pdliza de directo
entran 3 de corredores”.

En las acciones dirigidas al negocio y al cliente,
Javier Eispinosa enfatizo el valor del canal de mediacion,
y las herramientas que facilitan la gestion del dia a dia
(como la videoperitacioén) “somos una compania de per-
sonas, creemos en la digitalizacion, pero siempre con
personas detras”.

Respecto a las acciones dirigidas a la sociedad,
Angel Vazquez destaco la necesidad de conocer la men-
talidad y los nuevos habitos del cliente para asesorar y
mantener la relacion personal con €l. Puso el énfasis en
la necesidad de que exista una colaboraciéon entre las
corredurias. “Tenemos que mejorar la tecnologia desti-

Los corredores
tienen que
mejorar la
tecnologia
destinada ala
venta,
uniéndose a
corredores que
sean expertos

In situ

nada a la venta, uniéndonos a corredores que sean
expertos”, anima Vazquez.

Jiménez de Andrade destaco que en el sector ase-
gurador “se potencia a la mujer y se la quiere implicar
mas en los érganos directivos, tanto en companias como
en la mediacion”. Aungque Calzada recordd que en los
altos cargos, aun no hay muchas mujeres.

Tras la mesa redonda, Mago More pronuncio una
conferencia sobre el poder positivo del cambio. En dis-
tribucién, ha traido una gran variedad de productos que
provoca que el consumidor esté perdido. Ahi entra la
labor de un buen vendedor porque “el carifio que te da
el vendedor, no te lo pueden cambiar”.

FEl acto termind con la entrega de premios anuales
del Colegio de Madrid: Zurich recogio el Premio Madrid
Seguro en reconocimiento a su apuesta por Madrid y a
sus politicas de compromiso con la sostenibilidad, la
diversidad y la inclusion social; Reale Seguros recibio el
premio Azucarillos, que el Colegio de Mediadores de
Madrid concede a las companias que apuestan por la
mediacion y consideran al mediador un companero de
viaje indispensable; y la Consegjeria de Sanidad de la
Comunidad de Madrid ha resultado galardonada con el
Premio Madrilenio destacado del ano por su gestion
durante la pandemia. Ademas, se entregaron los premios
a los colegiados que han cumplido 25 afios de colegia-
cion. La entrega de estos galardones correspondio al
presidente del Consejo General de Mediadores, Javier
Barbera, quien dijo que “las decisiones basadas solo en
la cuenta de resultados, tienen poco recorrido”.

Foros: FErRnanDO NUNEZ, cedidas por
el Colegio de Madrid.



CLAVES DE EMPRESA

DKV INTEGRAL

permite “cuidarse
mas, por menos”

DKV Seguros pone a disposicion de sus clientes y
mediadores nuevas campanas de descuento que
permiten “cuidarse mas, por menos".

® [ncluimos la app de salud digital

“Cuidar tu salud por mucho mas” significa elegir el seguro de Salud ‘Quiero Cuidarme Mas’, con multitud
gue mejor se adapte a las necesidades de cada uno, ganando tranquilidad de funcionalidades para cuidar la sa-
e inmediatez, y con hasta un 36% de descuento. Podra contar con: lud: videoconsultas, chat pediatrico
= Mas de 40.000 profesionales médicos que prestaran su experiencia pro- 24 horas o chequeador de sintomas,

fesional y 1.000 centros donde asistir. Entre estos estan accesibles 7 de entre muchas otras.
los 10 mejores hospitales privados de Esparia, como Quirén o Clinica Uni- » Lineas médicas telefénicas como el
versidad de Navarra, entre otras. Meédico DKV 24 horas, también acce-
= Cobertura dental gratuita, incluida en la pdliza sin tener ningun coste sible por chat o videoconsulta, una
adicional. Y mas de 50 actos gratuitos, como limpiezas de boca ilimitadas linea pediatrica 24 horas y otras con
o fluorizaciones, y el resto a precios especiales. especialistas mas especificas como la
® Asistencia mundial en viaje, en caso de urgencia y con amplios limites en psicoemocional, con un equipo de
el mercado: hasta 180 dias y 20.000 euros. psicologos, la de la mujer, del emba-
» [ .as polizas seran vitalicias a partir de la tercera renovacion: a partir de ese razo, deportiva, nutricional, etc.
momento, desde DKV nos comprometemos a no anularla. = ‘Quiero Cuidarme Mas’ también per-

PymeSeguros



mite consultar los datos de salud,
y ofrece servicios como coaches o
la comadrona digital.

CAMPANA ACTIVA
HASTA FINAL DE ANO

DKV Integral es una campana
con aplicacion en todo el pais, ex-
cepto Pamplona, que estara activa
entre el 1 de octubre y el 31 de di-
ciembre de 2022, ambas fechas in-
cluidas.

La aplicaciéon de descuentos
funcionara de la siguiente manera:
en 2022 y 2023 se aplicara un 36%,
en 2024 un 30%, en 2025 un 24%, en
2026 un 18% y en 2027 un 12%. Ade-

El precio del
seguro nunca
sufrira un
incremento en
funcion del uso
que se haga del
seguro

mas, hasta la fecha final del seguro este no sufrira aumentos de prima a 31
de diciembre de 2022, pero si los anos posteriores, con los limites de subida
establecidos en cada renovacion. Aun asi, el precio nunca sufrira un incre-
mento en funcion del uso que se haga del seguro, ofreciendo asi una sen-
sacion de tranquilidad al utilizar los servicios.

Asimismo, todos los suplementos realizados en pdlizas de esta cam-
pana hasta 2027, inclusive, tendran sus descuentos correspondientes. La
promocion esta sujeta a la misma normativa de contratacion del producto
en periodo ordinario.

Se aceptaran cambios de poliza, incluyendo un upgrade del producto,
siempre y cuando se cumplan las siguientes condiciones:
®» Provengan de cualquier modalidad de DKV Modular.

» [.a nueva prima de promocion nunca podra ser inferior a la prima actual
del cliente.

= No estan contemplados para esta promocion los cambios de modalidad
en polizas de Integral.

» Bin caso de querer comercializar la campana, ponemos a tu disposicion
esta pieza comercial haciendo clic aqui.

EN DKV SIEMPRE

ES MAS

Hasta un

36%

de dto.



https://www.dkvdirecto.com/adm/MediaFiles/Documentos/docs/2022/plan%20medios%20corredores/Encarte-camp-salud-sept-ene.pdf?utm_medium=email_no_paid)
https://ad.doubleclick.net/ddm/trackclk/N6603.3091329PYMESSEGUROS.COM/B27472125.348227208;dc_trk_aid=539677999;dc_trk_cid=168604455;dc_lat=;dc_rdid=;tag_for_child_directed_treatment=;tfua=;ltd=
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[7.NJell PRODUCTO DESTACADO

Del seguro de SALUD
al seguro de bienestar

La salud ha pasado a encabezar el listado de prioridades de los
ciudadanos, quienes valoran, mas que nunca, poder cubrir sus
necesidades mas urgentes de asistencia y cuidado con un
servicio de calidad. Mas alla de las lecciones de la pandemia, cada
vez mas personas vinculan también su salud a su bienestar y
entienden que, ademas de curar, también es importante cuidar.
Con esta idea, ‘Medifiatc’ evoluciona para responder alas
necesidades de sus clientes. Para
reforzar lalabor comercial de

los mediadores que colaboran
con la entidad, Fiatc
ofrece a las personas

que contraten sus

seguros de Salud antes del
14 de febrero de 2023
un obsequio a elegir
entre 2meses
gratisoun /
estudio
molecular
de Made of
Genes.

il
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PREVENCION

La prevencion, los habitos de vida saludables, que
incluyen el gjercicio fisico y la nutricion, y el cuidado del
bienestar emocional son elementos clave para mante-
Nernos sanos.

Por este motivo, mas alla de las revisiones pediatri-
cas, ginecologicas y los chequeos médicos generales, 1os
seguros medicos como ‘Medifiatc’ ofrecen numerosos
servicios de prevencion y bienestar a sus asegurados.

YOGA, RUNNING, PILATES...

Aquellos que realizan ejercicio fisico de forma ha-
bitual, aunque sea de forma moderada, agradecen un
buen servicio de fisioterapia, rehabilitacion y el acceso
directo a expertos en medicina del deporte y traumato-
logia. Pero, pensando en el “antes”, ‘Mediflatc’ también
incluye pruebas de esfuerzo (ergometria) especiales para
deportistas y ‘Tu experto en nutricion’ un servicio via
App atendido por nutricionistas para todas aquellas per-
sonas que desean cuidar su alimentacion, con pautas de
alimentacion y ejercicio fisico adaptadas a cada objetivo.

BIENESTAR EMOCIONAL

La pandemia ha evidenciado la importancia de cui-
dar también la salud mental. En esta linea, ‘Medifiatc’
pone a disposicion de sus clientes servicios especificos
de psicologia, psiquiatria y cuidado de trastornos alimen-
tarios para sus asegurados.

SALUD FACIL
Bienestar también es disponer de tiempo libre y ac-
ceder de forma rapida y facil a los servicios. En esta linea,
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los asegurados de ‘Mediflatc’ disponen de atencion 24
horas para consultas médicas y pediatricas telefonicas,
servicio de videoconsultas médicas y la posibilidad de
realizar todas sus gestiones como prefieran, con atencion
personal presencial, telefonica o a través de su App para
clientes.

‘MEDIFIATC' AMPLIADO

Tal y como comentabamos, la realidad social cam-
bi6 radicalmente a raiz de la pandemia, 1o que ha lleva-
do a la poblacién a reformular y ampliar la vision de la
salud como un concepto vinculado a la prevencion, el
bienestar y la salud emocional.

Conscientes de este nuevo paradigma, con el ob-
jetivo de seguir garantizando el bienestar de sus clientes,
Fiatc refuerza su gama de seguros de Salud incorporan-
do nuevas coberturas.

Estos son los servicios y coberturas mas destacados
que incluye ‘Medifiatc’ para todos sus clientes a partir
2023:
= Drenaje linfatico terapéutico (por prescripcion médica).
= Pruebas genéticas para el diagnostico de la celiaquia.

RESPUESTA A NUEVOS SEGMENTOS DE MERCADO

Fl pasado ano, Fiatc lanzo6 el nuevo ‘Medifiatc Start’,
el seguro que destaca por ofrecer primas altamente com-
petitivas, a partir de una formula de seguro extrahospi-
talario con copagos reducidos y hasta tres servicios al
ano por asegurado exentos de copago, ademas de faci-
lidades en la contratacion. Todo ello con el objetivo de
acercar la excelencia en salud a nuevos segmentos del
mercado. En 2023, Fiatc amplia las coberturas y servicios

Mas allade
las revisiones
y los
chequeos
meédicos
generales,
‘Medifiatc’
ofrece
nuMerosos
servicios de
prevencion y
bienestar a
sus
asegurados

disponibles para esta modalidad de seguro, haciéndolo
aun mas completo y competitivo.

CAMPANA A CLIENTES
Para reforzar la labor comercial de los mediadores
que colaboran con la entidad, Fiatc ofrece a las personas
que contraten sus seguros de Salud antes del 14 de fe-
brero de 2023 un obsequio a elegir entre 2 meses gratis
0 un estudio molecular de Made of Genes.
En relaciéon con estos ultimos, los clientes que con-
traten podran escoger entre 2 estudios segun sus inte-
reses y prioridades:
= ‘Focus Bienestar emocional’, el cual proporciona pau-
tas para cuidarse de otra forma en aspectos como la
gestion del estrés, la ansiedad, las emociones, la mo-
tivacion, la duracion y calidad del suenio o la alimen-
tacién emocional entre muchas otras.

= ‘Focus Gestion del peso’, el cual proporciona estrate-
gias individualizadas para controlar el peso y aconse-
ja los alimentos y las pautas nutricionales mas ade-
cuadas para cada usuario.

¢EN QUE CONSISTEN LOS ESTUDIOS MOLECULARES?
Los estudios moleculares de Made of Genes ofrecen
informacion de alta precision para mejorar la salud y
calidad de vida de las personas. A partir de una innova-
dora aproximacion en la combinacion e integracion de
datos moleculares que permiten el analisis, la integra-
cion y la interpretacion de los datos genéticos y bioqui-
micos de cada usuario, los estudios proporcionan reco-
mendaciones personalizadas unicas y facilmente
aplicables en el dia a dia para un estado optimo de salud.
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Productos

Mascotas protegidas

NorteHispana Seguros ha lanzado
‘Mascotas’, una nueva poliza
personalizable cuyo objetivo es
brindar una proteccion completa a los
animales de comparfia y garantizar la
tranquilidad de su duefio.

Este producto, especialmente disenado
para perros y gatos, ofrece una gran flexi-
bilidad en su contratacion. En el ambito de
la salud, los animales domésticos estaran
cubiertos por garantias que tienen en cuen-
ta los gastos médicos por causa accidental
o0 enfermedad, y permiten acceder a visitas
presenciales al veterinario o mediante un
servicio de asistencia telefonica.

Ademas, si €l cliente desea extender la aten-

cién veterinaria con nuevos supuestos, se
contemplan los problemas mas frecuentes
que pueden sufrir perros y gatos, como son
la ingestién de cuerpos extranos, los trau-
matismos y lesiones internas o las peleas
con otros animales. De manera opcional, la
compania se puede hacer cargo de los gas-
tos de desplazamiento sila mascota se tiene
que someter a un tratamiento especializado.
La podliza también pone a disposicion de los
clientes una red de residencias para masco-
tas a precios concertados vy, si el dueno sufre
un accidente y no se puede hacer cargo de
su animal, la estancia del perro o del gato en
este tipo de centros. Asimismo, mediante la
cobertura de reembolso por extravio o 1obo,
se incluyen los gastos para localizar al ani-
mal a través de medios escritos (carteleria)
o audiovisuales (television y radio), y tam-
bién una indemnizacion en el supuesto de

que la mascota sea robada.

Igualmente, en el ambito de la defensa ju-
ridica y de la responsabilidad civil, se cu-
bren si la mascota causa un accidente, da-
Nnos o lesiones a terceros, y también la
defensa y la reclamacion de las lesiones
que pueda sufrir el propio animal de com-
pania por otro animal o vehiculo.
Asimismo, la pdliza ofrece servicios com-
plementarios, como la cobertura de viaje,
que garantiza el abono de hasta de 1.000
euros en caso de cancelacion por enferme-
dad grave o extravio de la mascota.

Ahorro para la jubilacion sin riesgo

Mapfre ha lanzado una solucion de ahorro para la jubilacion. El nuevo producto de
la aseguradora, ‘Mapfre Puente Garantizado Il Fondo de Pensiones’, esta destinado
especialmente a aquellos clientes conservadores, que buscan un ahorro para su
jubilacion sin riesgo.

Este producto asegura una rentabilidad minima del 11% a un plazo de tiempo determinado v,
ademas, participar de un 20% de la posible subida del principal indice bursatil de la zona euro.
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Producte MGS Ciberseguridad

Seguro de Vida para bomberos para pymes y despachos profesionales

Getlife

El seguro de Vida para
bomberos de Getlife se
beneficia del modelo
de negocio desarrolla-
do por la insurtech,
que cuenta con un me-
todo de contratacion
100% online, sin pape-
leo y sin examenes
L médicos, ni cadencias.
El seguro entra en vi-
gor de forma inmediata, la prima se abona cada mes v,
ademas, la podliza se puede gestionar y modificar online, en
cualquier momento, para adaptar las coberturas a las ne-
cesidades del usuario. Desde b euros al mes, los usuarios
pueden asegurar 150.000 euros de indemnizacion.
Los seguros de Vida de Getlife también permiten cobrar
por anticipado el 10% de la indemnizacion, hasta 6.000
SUros, en caso de fallecimiento del asegurado, pbara cubrir Para mas informacién, remite un mensaje a clientes@mgs.es,
los gastos del Sepelio. visita nuestra web o consulta a uno de nuestros agentes.

N EONE
www.mgs.es Seguros
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Productos

Asistencia en Viaje de
Estudios

Iris Global lanzo hace un mes un seguro
de Asistencia en Viaje de Estudios, que
cubre tanto a estudiantes que viven en
Espafa y se van al extranjero o bien
cambian de provincia, como a los que
vienen de fuera a estudiar a nuestro pais.

Con este nuevo producto, Iris Global atiende las necesidades concretas de las
personas que se trasladan para estudiar (grados universitarios, Erasmus, Masters,
Doctorados, Investigaciones, o cursos/intercambios de idiomas), hasta los 60 anos
de edad y en un periodo de hasta 12 meses, con coberturas como las siguientes:
indemnizacion por pérdida de matricula; indemnizacion por pérdida de clases por
enfermedad o accidente; infortunio familiar (fallecimiento por accidente del padre,
madre, tutor o persona de la que dependa econdmicamente el estudiante); rein-
corporacion al plan de viaje de estudios, a causa de un accidente o por una en-
fermedad grave; gastos de anulaciéon del programa de viaje de estudios, por los
motivos asegurados en la pdliza; interrupcion del curso, como consecuencia de
la conclusién anticipada del viaje programado, que implique obligatoriamente el
regreso del estudiante a su lugar de residencia habitual, por: accidente o enfer-
medad del estudiante, hospitalizacion de un familiar no asegurado, una vez ini-
ciado el viaje, que exija un ingreso minimo de 24 horas, fallecimiento durante el
viaje del estudiante o de un familiar no asegurado y dafios graves en el hogar o
despacho profesional del estudiante.

Estas coberturas especificas de Asistencia en Viaje Estudios se unen a las ya
clasicas de viaje tales como asistencia meédica, repatriacion en caso de hospita-
lizacion o fallecimiento; teleconsulta médica; robo o pérdida de equipaje o
cancelaciones de vuelos.

Nueva emision de
‘Maxiplan Inversion
Premium’

Santalucia ha decido comercializar una
nueva emision de su producto
estructurado, ‘Maxiplan Inversion
Premium', con mejores condiciones para
el cliente. Este producto de inversion
ofrece un cupon del 11,60% para el
cliente, pagadero al vencimiento vy,
ademas, el 100% de la revalorizacion del
indice en el periodo.

‘Maxiplan Inversion Premium mantiene un nivel
de riesgo moderado en mercados de inversion
sostenible. Se trata de un producto a prima uni-
ca que vincula la inversion del cliente a la evo-
lucién del indice - Solactive BQIS ESG Global
Leaders RC 6% y a la Deuda Publica Italiana.




ASISA VOCACION PYMES

Aseguramos la tranquilidad de tu empresa

Por eso, si eres pyme 0 autbnomo, ponemos a tu disposicion los seguros
que mejor se adaptaran a tiy a tu empresa.

ASISA SALUD PYMES / SALUD PYMES PLUS

Todas las coberturas de ASISA para los empleados
y los familiares del empresario.

Tarifa Unica hasta los 64 afios. Con la posibilidad de
contratarlo con o sin copagos.

Desde Desde
39,20€ 47,90€
persona/mes* persona/mes¥*

* Primas validas para 2022 y para asegurados de 0 a 64 afios. 5% de recargo en Barcelona, Geronay
Baleares. Impuestos no incluidos (0,15% a favor del Consorcio de Compensacién de Seguros).

Videoconsultas | Chat Médico | Apoyo Psicoemocional
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Al dia economia

Entra en vigor la Ley Concursal con las
insolvencias empresariales al alza

La simplificacion del proceso paralas
empresas de menor tamarfio y un
sistema de alerta temprana son las
claves de lareforma delaley
concursal que entro en vigor el 26 de
septiembre.

La norma incide en tres aspectos: la
reestructuracion temprana de empresas
viables, la posibilidad de exoneracion de
deudas para los deudores de buena fe -que
se ha ampliado también a los consumido-
res- y la necesidad de elevar la eficiencia

de los procedimientos de reestructuracion
de insolvencia.

Su entrada en vigor llega en un con-
texto marcado por la amenaza de recesion
y con los concursos empresariales al alza
tras el fin de la moratoria decretado a raiz
de la pandemia. Los concursos de acree-
dores en Espana subieron en julio un 25%
respecto al mismo mes de 2021, hasta los
/74 procedimientos.

Uno de los puntos clave es el protago-
nismo que se da a los sistemas de alerta
temprana, para lo que se han fijado unos

indicadores que avisen a las empresas
antes de tener problemas financieros para
que puedan acudir a preconcursos preven-
tivos. Asimismo, el texto introduce un pro-
cedimiento de insolvencia unico para auto-
nomos y microempresas de menos de 10
trabajadores, mas rapido, digitalizado y con
coste reducido, que incrementa la posibi-
lidad de continuidad de las empresas via-
bles. En cuanto a la exoneracion del pasivo
insatisfecho, se ha establecido en 20.000
euros.

El credito a las empresas se encarece hasta un 22% por el euribor

Crece la presion financiera para las empresas por el aumento de los tipos de interés, y con
estos, del euribor. El interés medio del credito a empresas se ha encarecido entreun11% y
un 22% en lo que va de afno, dependiendo del volumen de financiaciéon concedida.

Concretamente, para los préstamos de hasta 250.000 euros, el tipo medio ha subido un 11% hasta
situarse en el 2,56%. Para los créditos de entre 250.000 euros y un millén, se ha encarecido un 19,4%,
rozando €l tipo el 1,7%. Para los de menos de un millén de euros, se ha encarecido hasta un 22% (1,37%).

Precisamente, el tramo donde mas se han encarecido los intereses de los préstamos (hasta un 22%)
es el mas demandado, el que supera el millon de euros de financiacioéon y tiene un vencimiento mas corto.
E149,48% del total fue a préstamos por un importe superior al millén de euros; el 38,49% fue para créditos
de hasta 250.000 euros y el restante 12% fue para aquellos que oscilan entre los 250.000 euros y el millon.
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Fedea pone en evidencia los puntos negros en la nueva

cotizacion de los autonomos

Lareforma del sistema de cotizacion a la Seguridad Social de los trabajadores autonomos
publicada este verano, tiene algunos efectos negativos, segun el economista investigador

Al dia economia

de Fedea y profesor de la Universidad Rey Juan Carlos, Miguel Angel Garcia.

Garcia ha realizado un trabajo sobre ese modelo de cotizacion,
alertando de varios puntos negros que podria fomentar la figura del
falso autonomo; aumentar la inequidad entre los asalariados y los
autonomos, favoreciendo a estos ultimos, o resultar neutra en ter-
minos de ingresos, pero no de gastos en el medio y largo plazo.

Asi, este profesor explica que los afiliados al Régimen Espe-
cial de Trabajadores Auténomos (Reta) “reciben un mejor trato
que los del Régimen General de asalariados” ya que quienes tra-
bajan por cuenta propia y se encuadren en los tramos inferiores
seran tratados como trabajadores a tiempo completo cuando
declaren rendimientos inferiores al SMI a jornada completa. De
esta manera, este economista denuncia la decision de establecer
para una buena parte de los trabajadores autonomos bases y cuo-
tas inferiores a los minimos del Régimen General de asalariados
para un contrato a tiempo completo, “puede generar competencia
desleal con las empresas y profundiza el riesgo del uso de la figura
del falso autonomo disminuyendo la calidad del empleo”.

Se reflere con ello a que muchas empresas pueden verse ten-
tadas por la practica fraudulenta de instar a sus empleados que se
den de alta como autonomos, aun pagandoles el empleador las
cotizaciones, porque estas seran mas bajas que las que le corres-
ponderia ingresar por ese mismo sueldo teniéndolo como asalariado.

Ademas, hace otra advertencia ante otro fraude susceptible de
llevarse a cabo: “la ocultacion de ingresos por los autonomos para

pagar menos cuota, afectando a la recaudacion del IRPF y el IVA”.

Asimismo, cree que existe trato de favor hacia los auténomos
porque con rendimientos netos superiores a la pension maxima los
autonomos cotizan siempre por debajo de ésta y, por tanto, no estan
obligados a realizar el esfuerzo exigido a los trabajadores asalariados.

Otra pega que puede encontrarse en este nuevo sistema es
que la relacion entre los rendimientos netos declarados por los
afiliados al Reta y la base minima de cotizacion de cada tramo es
decreciente a medida que aumentan los rendimientos.

Fl trabajo realizado para Fedea consiera que “no es posible
calcular el impacto sobre los ingresos del sistema de Seguridad
Social al no disponer de informacién publica suficiente sobre la
situacion actual, y no haber presentado el Ministerio de Inclusion
y Seguridad Social la necesaria Memoria Econémica con el ade-
cuado detalle”. La aproximacion realizada con informacion indi-
recta apunta a que, en el mejor de los casos, “puede tener un minimo
impacto en el actual nivel de ingresos”, indica este documento,
por 1o que si no aumentan las bases de cotizacion —y, por tanto,
la recaudacion— del colectivo, tampoco recibiran mayores pres-
taciones, tal y como se ha argumentado desde la Seguridad Social.

Si finalmente ocurriera lo contrario y si aumentaran las bases
en mayor medida vy, por tanto, los ingresos del sistema, “el efecto
sobre la sostenibilidad financiera del sistema no seria positiva, por
la alejada relacion actuarial entre aportacion y pension”.
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La convocatoria de Kig Digital para
microempresas de hasta 2 trabajadores,
disponible en octubre

El ultimo tramo del Kit Digital estara disponible desde octubre.
Nadia Calvifio, vicepresidenta de Asuntos Economicos, no ha
precisado si sera la primera o la segunda quincena del mes. En

cualquier caso, los auténomos y microempresas de hasta dos
trabajadores podran echar sus solicitudes para digitalizarse.

Hasta ahora, ya se han abierto las convoca-

menc 1B origg de dos tramos. El primero para empresas
de entre 10 a 49 empleados vy, €l segundo, para

companias de entre 3 a 9 trabajadores. En total

s cuentan con un presupuesto total de 1.000 millo-

¥ oisirAL nes (b00 millones cada uno). Por lo que esta

ultima subvencion -destinada a las microempre-
sas y los autonomos- contara con algo mas de
2.000 millones de euros.

Se espera que el tercer tramo sea el que mas empresas abarque.
Segun datos del INE, casi 2 millones de empresas o el 56% de ellas cuen-
ten con uno o dos asalariados.

La segunda convocatoria lleva abierta desde septiembre. Segun
confirman los responsables del programa, ya se han recibido mas de
34.000 solicitudes para recibir esta ayuda digital. E]l ministerio ha indicado
que estas cifras son muy buenas. No obstante, todavia queda una asig-
natura pendiente -e importante- en dicho plan de digitalizacion: que los
fondos acaben llegando. De hecho, y sin ir mas lejos, las subvenciones
del primer tramo solo han llegado a un 31% de las companias que lo
pidieron.

Espaifia, Alemania,
Francia, Italiay
Paises Bajos, las
grandes economias
de la eurozona, se
comprometieron el 10 de septiembre a
implementar, en 2023, un tipo minimo del
impuesto de sociedades sino selogra enlas
proximas semanas un acuerdo por consenso en
la Unidn Europea, que de momento permanece
bloqueado por el veto de Hungria a la propuesta.

Espana aplicara un tipo minimo
de Sociedades en 2023

“Nuestro primer objetivo sigue siendo lograr un
consenso. Si la unanimidad no se logra, estamos listos
para implementar una tributacion minima efectiva glo-
bal en 2023 y por cualquier medio legal posible”, dijeron
los ministros de Economia y Finanzas de estos paises
en una declaracion conjunta firmada en los margenes
de la reuniéon informal que los titulares econdmicos
comunitarios mantuvieron en Praga.

Se pone el acento en que esta medida es “clave”
para una mayor justicia fiscal y para luchar de forma mas
eficiente contra la evasion y optimizacion fiscal.

La medida, acordada por mas de 130 paises, prevé
fijar un tipo minimo efectivo del impuesto de sociedades
del 15% para las empresas que facturen mas de 750
millones de euros anuales.
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Aprobadala Ley Crea y Crece que favorecera el crecimiento empresarial

El Congreso de los Diputados ha aprobado de forma definitiva a mediados de

septiembre la Ley de Creacion y Crecimiento Empresas (Crea y Crece) dirigida

a facilitar la creacion de empresas, reducir obstaculos regulatorios, luchar
contra la morosidad e impulsar su crecimiento y expansion.

La Ley Creay Crece es una de las prin-
cipales reformas del Plan de Recuperacion
dirigida a fomentar el dinamismo del tejido
productivo y da respuesta a las demandas
y recomendaciones de los diferentes orga-
nismos internacionales.

Con la Ley de Creacion y Crecimiento
empresarial (Crea y Crece) se impulsa la
creacion de empresas y facilita su creci-
miento y expansion, especialmente de las
pymes, poniéndolas en el centro de la poli-
tica econd6mica. Con este objetivo, la ley
reduce y agiliza los tramites y condiciones
para la constitucion de una Sociedad de
Responsabilidad Limitada, fomenta su cre-
cimiento a través de la mejora regulatoria,
generaliza el uso de la factura electronica,
establece medidas para luchar contra la
morosidad en operaciones comerciales e
impulsa la financiacion alternativa poten-
clando mecanismos como el crowdfunding,
la inversion colectiva o el capital riesgo.

Se establece la posibilidad de constituir
una Sociedad de Responsabilidad Limitada

con un capital social de 1 euro, frente al
minimo legal de 3.000 euros establecido
hasta el momento. Asimismo, se facilita la
constitucion telematica de empresas a tra-
vés de la ventanilla unica del Centro de
Informacioén y Red de Creacion de Empresas
(Circe), lo que garantiza una reducciéon en
los plazos para su creacion y de los costes
notariales y registrales. Se modifica la Ley
de medidas de liberalizacion del comercio,
ampliandose el catalogo de actividades eco-
noémicas exentas de licencia. Se incorporan
al listado de la normativa basica estatal las
actividades que hayan sido consideradas
inocuas por al menos una comunidad auto-
noma. También se modifica la Ley de Garan-
tia de Unidad de Mercado para reforzar la
cooperacion entre las diferentes Adminis-
traciones Publicas y los mecanismos de pro-
teccion de empresas y consumidores frente
amedidas que no respeten los principios de
proporcionalidad y necesidad.

Lanorma incluye medidas para avan-
zar en la lucha contra la morosidad en las

Ley Crea y Crece
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operaciones comerciales, una de las causas
que mas incidencia tiene en la liquidez y
rentabilidad de muchas empresas espano-
las, con particular incidencia en las pymes.
En el ambito del crowdfunding, la Ley
Creay Crece adapta la regulacion nacional
a la normativa europea, introduciendo mas
flexibilidad para que estas plataformas
presten sus servicios en Europa. Ademas,
se refuerza la proteccion de los inversores
y se permite la creacion de vehiculos para
agrupar a los inversores y asi reducir costes
de gestion. Para ampliar el universo de pro-
yectos empresariales elegibles se elevan los
umbrales de inversiéon por proyecto (de 2 a
5 millones de euros) y se modifican los limi-
tes de inversion por proyecto para inverso-
res minoristas, que pasan a ser el mas alto
entre 1.000 euros o el 5% de la riqueza.
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TikTok crea una herramienta exclusiva para pymes
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TikTok ayudara a las pequefias y medianas empresas a hacer crecer sunegocio con ‘Sigueme’, una experiencia
educativa multicanal que se ha disefiado para ayudar a las pymes a aprovechar todo el potencial de esta plataforma.

A través de este programa, las pequenas y medianas empre-
sas contaran con recursos de todo tipo sobre cOmo empezar a usar
TikTok y les ayudara a compartir sus historias y a crear comunidad
para que puedan alcanzar sus objetivos.

‘Sigueme’ se ha disefiado también para proporcionar una
hoja de ruta especifica de aprendizaje en funcion de los objetivos
de la pyme. En ese sentido, las empresas que participen en el

programa recibiran un correo electronico durante seis semanas
con las mejores practicas para llevar a cabo una campafia en
TikTok y poder integrar la historia de su marca en los videos.

Asimismo, TikTok ha preparado una guia explicativa sobre
coOmo se puede configurar la cuenta de empresa, cOmo acceder a
Su centro creativo para obtener ideas de contenido y cémo pueden
las empresas aprovechar el Ads Manager de TikToKk.

Nuevas normas en la contratacion de becarios para pymes y autonomos

El Estatuto del Becario, que se preve aprobar en breve, provocara una serie de cambios en las empresas con el
objetivo de incrementar la proteccion de los trabajadores a raiz de la reforma laboral.

Este estatuto recogera la remunera-
cion que los becarios tendran que percibir
por parte de las empresas por la labor que
realizan en ellas. Ademas, también incluira
informacion sobre la cotizacion
por las practicas académicas.

La remuneracién que
perciba el becario debera
cubrir los gastos que
genere la actividad de los
estudiantes. Sera impres-
cindible que las empresas

les paguen por su trabajo y que les den de
alta en la Seguridad Social.

Aunque no sean trabajadores de la
empresa, durante el periodo de la beca, los
becarios tendran los mismos derechos que
el resto de trabajadores.

Esto significara que se
deberan respetar sus
descansos, incluyendo
los dias festivos y las
vacaciones que les
correspondan.

Fl Estatuto del Becario también esta-
blecera el limite de horas que podran reali-
zar, asi como el numero maximo de becarios
contratados en una empresa. No se podran
contratar a personas en practicas de forma
ilimitada.

Las empresas de hasta 10 trabajadores
solo podran tener un becario; las que tengan
entre 11y 30, dos becarios; tres, las que dis-
pongan de entre 31 y 59 empleados; y las de
mas de 60 trabajadores podran tener a un
maximo del 5% de la plantilla como becarios.
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Ya se puede suscribir el seguro de
importantes producciones agricolas

Agroseguro ha informado del inicio, el 1 de septiembre,
del plazo para suscribir el seguro de importantes
producciones agricolas, como los cultivos herbaceos
extensivos, el olivar o los frutos secos, a traves de los
modulos que incluyen las opciones de aseguramiento
mas amplias.

Para los cultivos herbaceos, se
abre el periodo para asegurar la co-
secha 2023 de producciones como
el trigo, la cebada, la avena, el cen-
teno, el arroz, el girasol, el maiz, el
garbanzo, la lenteja o la judia, entre
otros cultivos, a través de los mo-
dulos 1y 2 en secano, opciones de
aseguramiento que incluyen los
danos por sequia, incendio, pedris-
co o fauna entre sus coberturas.

Desde Agroseguro se recalca que la ausencia de precipita-
ciones y sus efectos sobre los cultivos es un fendmeno que, de
forma mas o menos severa, se ha repetido de manera recurrente
hasta representar el riesgo que —junto con los pedriscos— mas
danos ha generado en la ultima década.

En la cosecha actual, la estimacion de indemnizaciones se
eleva por encima de los 98 millones de euros, mas del 70% a cau-
sa de la sequia. A falta de cerrar la cosecha de algunas produc-
ciones, como el girasol, esto representa un 52% mas que los pagos

abonados en 2021. La superficie siniestrada crece un 68% y reba-
sa ya los 1,3 millones de hectareas. Por fortuna, el seguro de cul-
tivos herbaceos esta absolutamente consolidado en Espana, con
un valor de la producciéon asegurada superior a 3.600 millones de
euros en la ultima cosecha.

El 1 de septiembre también comenzo6 el plazo para suscribir
el seguro agrario de frutos secos (almendro y avellano) frente a los
riesgos de pedrisco, helada, sequia y riesgos excepcionales (lluvia,
inundaciones, incendios o viento). En el caso del olivar, los modu-
los de otono (modulos 1 y 2) permiten contratar dos cosechas
consecutivas y protegen las explotaciones olivareras frente a da-
Nos por sequia, pedrisco, lluvia, helada, viento o incendio, entre
otros riesgos.

Ademas, estas lineas de seguro cuyo periodo de suscripcion
son las primeras en incorporar la subida de 10 puntos porcentuales
en la subvencion base de la prima del seguro aprobada por la En-
tidad Estatal de Seguros Agrarios (Enesa). La medida, recogida en
el Real Decreto-ley 11/2022, se aplicara a aquellas lineas que inicien
su contratacion entre el 1 de septiembre de 2022 vy el 31 de agosto
de 2023, por 1o que abarcara el periodo de un afio completo.

Por otra parte, Agroseguro ha abonado 1,17 millones de euros
a viticultores asegurados que, a 1o largo de la ultima campana, han
sufrido danos superiores al 85% en sus vifiedos.

Asimismo, se ha abonado 6,2 millones de euros a los horti-
cultores asegurados de tomate de Extremadura para compensar
los danos de la ultima cosecha, que se estiman, por el momento,
en 9,5 millones de euros en total. El resto de los pagos se realiza-
ran una vez se cierren las tasaciones definitivas de los siniestros
mas recientes. Los danos han sido provocados principalmente por
las altas temperaturas y los golpes de calor sufridos, que han pro-
vocado siniestros en dos ciclos diferentes de la produccion de
tomate: el que finaliza su desarrollo durante el verano y el que lo
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comienza, ya que las temperaturas extremas han afectado a la
floracion de la planta. La superficie afectada total en Extremadu-
ra supera las 10.000 hectareas (casi el 50% de la superficie asegu-
rada), y se concentra en ambas vegas del Guadiana.

Por su parte, ya se ha realizado el pago de indemnizaciones
por los siniestros registrados en las producciones de frutos secos,

AXA XL refuerza su equipo de liderazgo en Iberia

Al dia seguros

principalmente almendro. En total, la estimacion de danos en la
ultima cosecha se eleva por encima de los 45 millones de euros,
un 137% mas que en 2021 y casi ocho veces mas que en 2020. En
total, la superficie siniestrada ha alcanzado las 55.000 hectareas,
lo que supone que el 73% de la superficie asegurada han sufrido
siniestro a lo largo de la ultima campana.

AXA XL Insurance ha anunciado
promociones en Iberia, con
nombramientos en su equipo de
liderazgo local, desde el 1 de octubre:
Ivan Blanco sera Underwriting
Manager, Property, Construction &
Energy-Iberia; Patrick Lee-Warner,
Underwriting Manager, Financial
Lines-Iberia; Mariano Fisac, Head of
Claims-Iberia; y Clara Martinez,
Middle Office Operations Lead-Iberia.

Ademas, Francisco Trivifio, hasta aho-
ra Underwriting Manager, Property, pasa a
ser Executive Advisor de Enrique Lopez
Torrents, Country Manager-Iberia, antes de
su jubilacion en enero de 2023.

“Al comenzar un nuevo capitulo en
nuestras operaciones en Iberia, hemos sim-
plificado la organizacion de nuestro equipo

de liderazgo para acercar
aun mas la toma de deci-
siones a nuestros clien-
tes y corredores”, ha co-
mentado Lopez Torrents.

Blanco cuenta con
mas de 20 anos de expe-
riencia en el sector, co-
menzo su carrera en Vi-
talicio Seguros como Construction
Underwriter y se incorporé a AXA XL en
2007, desempenando su ultima posiciéon
como Energy & Construction Underwriting
Manager.

Lee-Warner comenzo su carrera hace
mas de 20 anos y desde entonces ha ocu-
pado diversos puestos de suscripcion en
Liberty, ACE Europey, desde 2014, en AXA
XL.

Fisaclleva en AXA XL como Casualty
Claims Leader desde 2017. Antes de incor-

porarse a AXA, estuvo 11 anos en diferen-
tes posiciones de responsabilidad de
Claims en Zurich Seguros.

Martinez comenzd su carrera como
Portfolio Manager en el Banco de Santan-
der antes de incorporarse a AXA en 2011.
Ocupo varios puestos dentro del Grupo y
fue Head of Distribution Efficiency & Digi-
tal antes de incorporarse a AXA XL.
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El seguro indemnizo 300 siniestros
medioambientales entre 2010 y 2021

El seguro atendié 300 percances medioambientales entre 2010 y 2021,
segun el estudio ‘El seguro ambiental en Espana’, elaborado por Estamos
Seguros, y que describe la labor del PERM.

La ley exige a los operadores econdmicos prevenir
y, si se producen, indemnizar los danos de naturaleza
medioambiental generados por su actividad. El informe
resume la tarea del seguro para reparar esos danos. De
acuerdo con las estadisticas del Poool Eispanol de Riesgos
Medioambientales (PERM), los siniestros medioambien-
tales en Eispana estan protagonizados por acontecimien-
tos muy cotidianos como vertidos de sustancias, la con-
taminacion de suelos y acuiferos, la emision de humos o
gases toxicos... El coste medio por reparar estos incidentes ronda los 30.000 euros.

Aungue la mitad de los percances de naturaleza medioambiental genera danos re-
lativamente menores —en concreto, de menos de 1.000 euros—, no hay que subestimar este
riesgo. Los siniestros mas caros, aquellos que se situan en el percentil 99 de la muestra
recogida por Estamos Seguros, rebasan los 370.000 euros de indemnizacion. En los anos
analizados se llego a registrar, incluso, un incendio en una nave que conllevo el pago de
mas de dos millones de euros por parte del seguro, a causa de danos al medio ambiente.

En los ultimos tres ejercicios, el PERM ha atendido, de media, unos b0 percances
por ano. La mayor parte de ellos fueron causados por comunidades de propietarios,
embarcaciones, transporte, empresas dedicadas al tratamiento o almacenamiento de
residuos o las estaciones de servicio.

Los territorios que acumulan mas sucesos son los mas poblados: la Comunidad
de Madrid, Catalunia y Andalucia. Juntas, estas tres regiones albergan la mitad de los
siniestros medioambientales ocurridos en Espana en 2019, 2020 y 2021.

La nueva funcionalidad
de BE-Nei:

"MI CORREDURIA"

Descibrela i
i 'M'l-

Berkley Espara
actualiza su
plataforma online de
gestion de cartera para
los corredores

Berkley Espafia ha actualizado
BE-Net, la plataforma online de
gestion de cartera que pone a
disposicion de sus corredores,
incluyendo una nueva
funcionalidad, ‘Mi Correduria’, que
les permitira: visualizar y modificar
los datos de la correduria (nombres,
direcciones, cuentas bancarias,
documentacion, etc.) y de los
usuarios registrados en BE-Net.

Ademas, con la funciéon ‘Mi Corredu-
ria’, los usuarios podran descargarse la
documentacion DEC con la informacion
de las primas que se han emitido durante
el ano seleccionado, y obtener informes
mensuales del negocio que mantiene la
correduria con Berkley Espana.
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El sector asegurador tiene un papel estrategico en
el nuevo entorno de mayor longevidad

Mapfre y la Asociacion de Ginebra
han organizado en Madrid una
conferencia mundial sobre los
efectos del incremento de la
esperanza de vida. El envejecimiento
acelerado de las piramides de
poblacion es, sin duda, un granreto
al que nos enfrentamos socialmente
en las proximas decadas, pero
también supone una gran
oportunidad en téerminos
economicos y sociales.

Asi 1o ha explicado el vicepresidente
de Mapifre, Ignacio Baeza, durante la inau-
guracion de la conferencia: ‘Reimagining
Longevity: from risk to opportunity’. Jad
Ariss, director gerente de The Geneva As-
sociation, agrego en la apertura que “la
longevidad no trata solo de vivir mas, sino
de prosperar, fisica, mental y financiera-
mente. Aqui es donde la industria de segu-
ros puede hacer una contribucion signifi-
cativa”.

El sector asegurador, como experto
en gestionar el futuro, esta llamado a de-

sarrollar un papel estratégico en este nue-
vo entorno de longevidad extendida, tan-
to administrando los recursos economicos
gue van a ser cada vez mas necesarios
para afrontar esa mayor esperanza de vida,
como a traves de la prestacion de servicios
relacionados con la proteccion asegura-
dora de esas personas que van a querer y
poder seguir llevando una vida activa du-
rante muchos mas anos después de su
jubilacion.

Como ha explicado Baeza, esta pre-
visto que “en 2050 el numero de personas
mayores de 65 sera mas del doble del nu-
mero de ninos por debajo de 12 anos, con
lo que ello supone para el numero de per-
sonas en edad de trabajar por cada jubila-
do, es decir, para los sistemas publicos de
pensiones”.

Pero si se gestiona de manera plani-
ficada, el aumento de la longevidad tam-
bién puede ser una poderosa fuente de
crecimiento economico. Para ello, debe
redefinirse para dar paso a una transfor-
macion social y econdmica poderosa y
positiva. Las sociedades y los modelos
productivos van a tener que adaptarse a
esta revolucion plateada. “La Silver Eco-

Al dia seguros
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nomy vendra de la mano de jovenes de 70,
80 o0 mas anos, que quieren y pueden se-
guir aportando, consumiendo y disfrutan-
do de una vida activa. Y, ademas, necesi-
tamos que sigan haciéndolo vy
contribuyendo al crecimiento econdmico”.

En otro orden de cosas, Savia, la pla-
taforma de salud digital de Mapfre, ha sido
seleccionada como agente digitalizador. De
esta manera, acompanara y asesorara a las
empresas en su proceso de digitalizacion,
y ayudara a las companias interesadas a
gestionar la peticion para la subvencion del
Kit Digital, iniciativa del Gobierno de Es-
pana para mejorar la digitalizacion en el
entorno empresarial.
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CAl incorpora ocho nuevos socios

En este ejercicio, ocho nuevos socios
se han incorporado al Club de
Aseguradores Internacionales (CAI):
Anam Ibérica, AMG, Asitu, Atmira,
Gabiper, Grupo TAT, Grupo VET+ay
Risk Point.

El club ha celebrado el 50° aniversario
del campeonato de golf CAI a finales de
septiembre, en el que se realizaron varios

reconocimientos a gente vinculada con el
mismo y con el sector. Una de ellas, fue
Pilar Gonzalez de Frutos, presidenta de
Unespa, por su destacada contribucion al
sector asegurador. También se hizo un re-
conocimiento pdostumo a Antonio Porras,
presidente de Honor del CAI, fallecido en
junio de este afio.

Por otro lado, se han retomado las ac-
tividades presenciales, con visitas especia-

les para las familias de las empresas que
forman parte del club, como la visita tea-
tralizada al Palacio de Linares o la visita al
Palacio de la bolsa.

Como se anuncio, también se ha ini-
ciado la actividad de un think tank sectorial
del que el club ira informando.

AXA centra su estrategia comercial enla adaptacion ala
coyunturay a cada cliente

El equipo comercial de AXA en Espafa se ha reunido con el objetivo de reforzar la evolucion del
negocio en larecta final del aflo. La aseguradora presento un plan de accion comercial centrado
en la adaptacion al cliente y a la coyuntura apostando por negocios clave como Vida, Salud,
prevision social colectiva o empresas, sin abandonar los ramos fundamentales de Auto y Hogar.

La consejera delegada de AXA, Olga Sanchez, alento6 al equi-
po de ventas a “seguir trabajando para que los clientes y los me-
diadores se queden con nosotros, con el objetivo de batir al mer-
cado”. Durante la jornada de trabajo, los equipos comerciales
conocieron las novedades para afrontar la recta final del ejercicio
basadas, principalmente, en la adaptacion a la coyuntura econo-
mica vy a los clientes.

“Queremos que los mediadores tengan todas las herramien-

tas posibles para proteger a los clientes, reforzar nuestra relacion
y renovar la confianza en un momento marcado por la incertidum-
bre”, afirmaba Mar Romero, directora de Distribuciéon y Ventas de
AXA Espana. En este sentido, avanzo que se van a ir dando pasos
importantes en la adaptaciéon de precios, servicios y coberturas
en funcioén de la vinculacion de los clientes y de la propia coyun-
tura econoémica para “adaptar la oferta a lo que realmente €l clien-
te quiere y necesita”, insistia la directora de Distribucion.

PymeSeguros



Al dia seguros

Carlos Fernandez, nuevo subdirector general adjunto de Santalucia

El Consejo de Administracion de Santalucia ha nombrado a Carlos Fernandez nuevo subdirector general adjunto de la
compainia. Tendra la mision de colaborar estrechamente con el consejero director general de la entidad, Andres
Romero, a quien proporcionara el apoyo, asistencia y asesoramiento técnico y estrategico necesario para reforzar la

gestion estrategica del Grupo.

Fernandez cuenta con una dilatada experien-
cla en el sector asegurador. La mayor parte de su
carrera profesional la ha desarrollado en la consul-
tora Accenture, donde asumio diferentes roles de
responsabilidad nacionales e internacionales y en
los ultimos anos ayudo a Santalucia en su actual
proceso de transformacion.

Asimismo, la aseguradora ha nombrado a
Charo Garcia nueva directora corporativa de Per-
sonas del Grupo. Ademas de la coordinaciéon de
las direcciones de Recursos Humanos del Grupo,
bajo su responsabilidad también estaran los equi-
pos de Campus (Universidad Corporativa), Diver-
sidad & Talento, Experiencia de Empleado y Com-
pensacion & Beneficios.

Es licenciada en Derecho por la Universidad
de Alcala, miembro de la Junta Directiva de la Aso-
ciacion Espafniola de Directivos de Recursos Humanos (AEDRH)
y cuenta con veinticinco anos de experiencia en el ambito de la
direcciéon de Recursos Humanos, los ultimos 17 en Ballesol, com-
pania del Grupo Santalucia dedicada a la atencion a personas
mayores y dependientes.

Por otro lado, Santalucia anima a sus clientes a optimizar al
maximo todos los servicios y coberturas de los seguros. Los clien-

tes no sacan todo el partido a las podlizas, que
incluyen muchos mas servicios que las coberturas
por las que se contratan.

En otro orden de cosas, la aseguradora con-
tinua poniendo a disposicion de sus clientes
pymes, un servicio de asesoramiento gratuito so-
bre las ayudas para la digitalizacion derivadas del
programa de fondos Next Generation EU.

Por ultimo, senalar que la aseguradora ha re-
gistrado este verano un incremento del 900% de
notificaciones por danos producidos por la ola de
incendios forestales que ha tenido lugar en Espa-
Na con respecto al ano pasado. Hasta la fecha, los
siniestros provocados por €l fuego y el humo, han
producido danos directos en viviendas, muebles
y electrodomésticos, instalaciones de luz y agua,
jardines y paramentos.

Santalucia recuerda a los afectados que son las companias
de seguros las que gestionan directamente estos siniestros, ya
gue no estan cubiertos por el Consorcio de Compensacion de
Seguros. Y también que las indemnizaciones pueden ser compa-
tibles con otras ayudas que pueda ofrecer el Estado en territorios
que hayan sido declarados zona catastrofica y segun lo estipula-
do en cada comunidad autonoma.
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se mantienen
estables en el
segundo trimestre

Las aseguradoras gestionaban, a cierre del pasado junio, 192.001
millones de sus clientes a traves de todo tipo de seguros de Vida. O,
lo que es lo mismo, un 1,41% menos que un ano atras. A esta
cantidad hay que sumar otros 54.828 millones del patrimonio de
los planes de pensiones, cuya gestion esta encomendada a
aseguradoras, que aumento un 7,20% en términos interanuales. En
total, el sector asegurador velaba por 246.829 millones de euros de
sus clientes al acabar el segundo trimestre del afio, una cantidad
muy parecida a la registrada un afno antes.

Fl negocio de ahorro canalizado a través de productos de seguro ha
disminuido un 1,56% en términos interanuales, hasta los 184.731 millones.
Los seguros unit-linked son los unicos que crecen, en comparacion con el
ano anterior. Aumentan el patrimonio bajo gestion un 9,02%, hasta los 19.912
millones de euros. Las demas lineas de producto anotan descensos en el
volumen de ahorro gestionado de distinta intensidad.

Los cambios mas modestos corresponden a las rentas vitalicias (-1,79%)
y los capitales diferidos (-2,64%). Después aparecen las caidas en los planes
individuales de ahorro sistematico (-4,14%), los planes de prevision asegura-
dos (-5,84%) y los seguros individuales de ahorro a largo plazo -Sialp- (-5,90%).
Fl descenso mas pronunciado corresponde a la transformacion de patrimonio
en renta vitalicia (-7,28%). Los ingresos por primas del negocio de Vida ries-
go se situaron en 2.918 millones de euros al finalizar el primer semestre de
2022, un 1,50% mas que el ano anterior.

Getlife cierra su primer
aniversario con mas de 300
corredores con cuenta activa

Getlife ha celebrado el primer aniversario de
su portal del mediador con mas de 300
corredores con cuenta activa, mientras
consolida su
crecimientoy
expansion por
Europa. Con
presencia en
Paris y Berlin, la
insurtech
espafiola prepara
el aterrizaje en
Portugal e Italia.

Desde esta plataforma, Getlife pone a dispo-
sicion de los mediadores su tecnologia que agili-
za todos los tramites, ademas de un proceso gra-
tuito de portabilidad con los seguros de Vida
vinculados o asociados a las hipotecas de los
bancos y supone una nueva forma de comercia-
lizar seguros.

Este ano, Getlife ha llegado a varios acuerdos
con diferentes instituciones del sector asegurador
para poder brindar las maximas posibilidades a co-
rredores y asegurados.
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La Junta Directiva de la asociacion

esta formada por: Higinio Iglesias (Ebroker/
E2K), como presidente; David Millet (IMPM),
como vicepresidente; Angel Blesa (Codeos-
copic), como secretario; Joan Benet (Geco-
se), como tesorero; y Antonio Garcia (Soft-
ware Quinto Sistema), como vocal. Estos
son los b socios fundadores, pero estan
abiertos a que se puedan incorporar nuevos
sSocios que sean tecnologicas dedicadas a
cubrir la necesidades de los mediadores y
que lleven mas de 2 anos en el mercado.
Gestion integral de la operacion de
negocio, estrategia CRM, automatizacion
e implementacion BPM, analitica de datos,
movilidad, operaciones B2C, conectividad
sectorial estandarizada... son algunos de

asociacion.

los ambitos funcionales en los que la indus-
tria TIC debera permanecer al lado de la
mediacion aseguradora para alcanzar gran-
des objetivos asociados al reto de una in-
evitable y necesaria transformacion, en
busqueda de una competitividad y eficien-
cia imprescindible para mantener su rele-
vante posicion sectorial.

Por eso, consideran que “no cabe la
menor duda de que el consenso entre los
distintos actores sectoriales, asi como la
vision del interés global de la aplicacion de
la tecnologia al progreso de la distribucion
profesional de seguros, requiere de una ac-
titud y vision abierta en torno a la coope-
racion, y muestra de ello es que una rele-
vante representacion de las empresas

Al dia seguros

Nace la Asociacion Espariola de Empresas
Tecnologicas de la Mediacion Aseguradora

La Asociacién Espafiola de Empresas Tecnologicas de la
Mediacion Aseguradora (Aetma) se ha puesto en marcha como
una iniciativa empresarial de cooperacioén parala
representatividad, basada en los valores del didalogo, el consenso,
el progreso y la modernizacion de la mediacion profesional de
seguros. Quieren estar allado de la mediacion, involucrandose en
su competitividad y en la voz que debe tener en el sector. “Nace
para cooperar, no para enfrentarse a nadie”, afirman desde la

tecnoldgicas que operan en el mercado
espanol ha decidido poner en marcha el
presente proyecto de caracter asociativo,
a través del cual manifiestan su firme com-
promiso para ejercer como institucion re-
presentativa de una industria TIC, total-
mente alineada e identificada con los
intereses de los mediadores profesionales,
asi como de los intereses generales del sec-
tor asegurador”.

Es una asociacion sin animo de lucro,
pero no se descarta que, si se necesita, to-
dos los socios puedan llegar a trabajar jun-
tos para conseguir una tecnologia comun.

En la presentacion de la nueva aso-
ciacion se recordo que Espana tiene la me-
jor tecnologia para mediadores del mundo.
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La prima media de Vidariesgo de las aseguradoras es
un 91% mas barata que la de los bancos

De media, los bancos ofertan los seguros de Vida riesgo
un 91% mas caros que las aseguradoras. Esta es una de
las conclusiones del ‘Estudio comparativo de primas del
seguro de Vidariesgo 2022', de Inese y Global Actuarial,
con diferentes rankings y comparativas de las primas
anuales para ciertos capitales y perfiles de edad.

Segun los datos del estudio, la prima media de los seguros
de Vida temporal anual renovable con las coberturas de falleci-
miento e invalidez permanente absoluta (IPA), para capitales de
30.000, y perfiles de 35, 40, 45 y 50 anos, se ha situado en 2022 en
una media de 115,91 euros, aungue en el caso de los bancos se

eleva hasta los 191,18 y en el de las
aseguradoras cae hasta los 100,07.
Para esos mismos perfiles y cober-
turas, con capitales de 120.000 eu-
r0s, la media sectorial crece hasta los 419,47 euros, con diferencias
también ostensibles entre bancos (691,32) y aseguradoras (362,36).

El estudio ofrece las 3 mejores opciones de acuerdo con el
promedio de las edades y de los capitales: Asisa, CA Life y Liberty
Seguros; y en los bancos: Santander, Bankinter y BBVA.

Este informe se ha elaborado con las ofertas de 23 entidades
(4 companias de bancaseguros y 19 aseguradoras) obtenidas por
supuestos clientes (mystery shoppers), una técnica que aporta in-
formacion de mercado (precios ofertados a partir de simulaciones).

AlGreestructura Lineas Financieras con varios nombramientos

AlG ha apostado por el talento interno en varias promociones en el departamento de Lineas Financieras, adaptando
asi su estructura a las necesidades actuales para dar el mejor servicio a sus clientes.

Ha nombrado a Olivier Marcén como responsable de Cyber y Responsabilidad Civil Profesional para
riesgos tecnolodgicos para Espana y Portugal; a Teresa de Andrés, que ademas de ser responsable de los pro-
ductos de Responsabilidad Civil Profesional y de Administradores y Directivos de entidades financieras, asi
como del producto de Integral Bancaria, pasa a ser responsable del producto de Responsabilidad Civil Pro-
fesional de entidades comerciales; a Juan Madrid, que sera el nuevo responsable de los productos de MLC,
que, entre otros, engloba la cartera de D&O para entidades comerciales; a Gemma Hellin, que gestionara la
suscripcion del negocio del Sector Publico; y a Mireia Galindo, que sera la especialista en suscripcion de los
productos para Instituciones Financieras y liderara el negocio de K&R (Gestion de crisis).



Ruta Reale
celebrasul8®
edicion

Durantelos dias 9,10y 11
de septiembre se ha
vuelto a celebrar en
Granada la Ruta Reale,
con una extensa
variedad de vehiculos de

todas las decadas del
siglo pasado.

Esta ha sido la 182 edi-
cion, en la que la participa-
cion ha alcanzado los 100
vehiculos y la afluencia de
visitantes ha sido cuantiosa.

Al dia seguros

Los seguros de Asisa Vida, los mas
competitivos del mercado

Los seguros de Asisa Vida siguen siendo “los mas
competitivos del mercado espariol de Vida riesgo”,
segun el ‘Estudio comparativo de primas del seguro
de vidariesgo 2022, elaborado por Inese y Global
Actuarial.

Elinforme ha comparado los productos de 19 aseguradoras y 4 de bancaseguros en diferentes
escenarios y utilizando las técnicas de investigacion del ‘mystery shopping .

Tras analizar los resultados, el estudio concluye que Asisa Vida ofrece las mejores primas medias
para las diferentes edades y los capitales estudiados con las coberturas por fallecimiento e invalidez
absoluta y permanente. En concreto, el estudio define cuatro perfiles en funcion de la edad de la per-
sona que contrata la pdliza (35, 40, 45 y 50 anos) y unos capitales (capital minimo de 30.000 euros y
120.000 euros). El ahorro de Asisa Vida respecto al precio medio de sus competidores supera los 130
euros anuales. Ademas, el estudio refleja que las primas de Asisa Vida Tranquilidad son especialmen-
te ventajosas para los clientes de b0 anios. Desde 2019, es una de las companias con los seguros de
Vida riesgo mas competitivos en Espana.

Durante el primer semestre de 2022, Asisa Vida sigui6 incrementando sus primas mas de un
26% respecto al mismo periodo del ano anterior, segun los datos de Icea, frente a un crecimiento
medio del seguro de Vida riesgo del 1,5%. Este crecimiento situa a Asisa Vida entre las diez com-
panias que mas han incrementado sus primas de Vida en la primera mitad de afno. Ya supera los
85.000 asegurados (un 11% mas que hace un ano).

En otro orden de cosas, el Chat Médico de Asisa, la app para dispositivos moviles que permite
a los asegurados contactar con un equipo de profesionales medicos de las principales especialida-
des en cualquier momento, ha incorporado una nueva funcionalidad para que los facultativos pue-
dan emitir recetas electronicas a través de la propia aplicacion. Los asegurados podran visualizar
o descargar la receta e ir a la farmacia directamente a comprar el medicamento prescrito sin nece-
sidad de imprimirla.



Al dia seguros

AXA Partners se alia con Trip.com para
lanzar dos nuevos seguros de Viaje

Trip.com y AXA Partners lanzaron dos nuevas soluciones de
seguros de Viaje para apoyar a los viajeros espanoles durante
este verano. Ambas ofrecen una gama de beneficios con
cobertura de gastos medicos, de cancelacion y de equipaje, y
estaban disponibles al reservar un vuelo en Trip.com.

La solucion de seguro ‘Basic’ solo para cancelacion es especialmen-
te popular en Europa Continental ya que ofrece, entre otras, cobertura a
los viajeros que necesitan cancelar su viaje en caso de haber contraido
el Covid-19. Mientras que la pdliza de seguro de gastos medicos ‘Travel
Plus’ cubre los costes médicos a los viajeros ante eventualidades que
requieran asistencia medica, incluida la asistencia por coronavirus.

Desde la aseguradora se resalta que este verano ha aumentado el
numero de viajeros que, por primera vez, ha adquirido un seguro de Via-
je. AXA Partners, en el mes de agosto, habia registrado un aumento del
20% en su facturacion, en comparacion con el mismo periodo de 2019.

En otro orden de cosas, segun da-
tos recogidos por la aseguradora, este
verano se ha producido un incremento
del 11% de asistencias por carretera
durante los meses de verano respecto
ala cifra de 2021, alcanzando el mayor
volumen registrado en los ultimos b
anos. Cabe destacar que, asimismo, ha
descendido el numero de asistencias
por accidentes un 7% respecto a 2021
y un 21% respecto a 2019.

Cesce se une ala Camarade
Madrid para impulsar la
internacionalizacion de las

empresas

Cesce ha firmado un acuerdo con la Camara
Oficial de Comercio, Industria y Servicios de
Madrid para promover el impulso de la
internacionalizacion de las empresas
madrilefias. La institucion y la aseguradora
confirman su apoyo y asistencia técnica mutuos
para la ejecucion de actuaciones que potencien
la salida a los mercados exteriores de las
companias de la region.

Dada su amplia experiencia y trayectoria en el ase-
soramiento a la actividad exportadora, las dos entidades
se alian para ofrecer nuevas garantias y respaldo en las
operaciones internacionales de las empresas madrilenas.
Ademas, el convenio contempla la futura celebracion de
jornadas conjuntas que contribuyan a potenciar la digi-
talizacion e internacionalizacion de las empresas.



Codeoscopic imparte un curso para que los
corredores aprendan a automatizar sus procesos

El 3 de octubre ha comenzado el Curso de Especialista en Codeoscopic
Workspace, una formacion enfocada a impulsar la eficiencia en la gestiéon
operativa de una correduria de seguros a traves de la tecnologia. El curso
muestra una metodologia de trabajo para la estandarizacion de tareas y

procesos criticos en el dia a dia de los mediadores.

“No se trata de un curso orientado a explicar cOmo usar las
funcionalidades de un programa: buscamos ir mas alla y mostrar
al corredor de qué forma puede aplicar la tecnologia de Codeos-
copic para ordenar, automatizar y ejecutar sus operativas diarias:
los procesos complejos y también las tareas repetitivas”, ha in-
dicado Claudio Aros, responsable del area de Formacién de la
compania.

Esta formacion esta enfocada principalmente a directores y
gerentes de corredurias, asi como a su personal comercial, admi-

Al dia seguros

academy

nistrativo y de gestion de siniestros. Pero ademas puede ser muy
util para directores y cargos intermedios de canal de cualquier
aseguradora, asi como para sus comerciales territoriales.

Las clases se prolongaran, con dos sesiones semanales, a 1o
largo de 12 semanas.

Por otra parte, la tecnologica, junto con Instituto e-Learning
del Seguro, ha lanzado un nuevo curso online, ‘CRM para la dis-
tribucion de seguros’, dentro del Canal de Tecnologia by Codeos-
copic.

Alvaro Maura se incorpora al equipo de Lineas Financieras de QBE

tualidad.

QBE ha anunciado la incorporacion de Alvaro Maura como suscriptor sénior para su departamento
de Lineas Financieras, puesto que asumio el pasado 1 de septiembre.

Licenciado en Administracion y Direccion de Empresas, Maura ha desarrollado la mayor parte de su carrera
profesional en AON, donde ha desempenado diferentes cargos durante los ocho afios que ha estado en la compa-
nia. Tras mas de dos anos en esta correduria en Londres, trabajando como broker de Lineas Financieras, regreso
a BEspania como director de cuentas de Instituciones Financieras & Real Estate, puesto que ocupaba hasta la ac-



Al dia seguros

E1IES recibe autorizacion permanente

paraimpartir el curso del

El Instituto e-Learning del Seguro
(IES) ha recibido la autorizacion por
parte de la DGSFP para impartir el
curso del Nivel 1. Se da la circunstancia
de que esta autorizaciéon recibida es la
primera “permanente’ que otorga la
Direccion General de Seguros a un
curso del Nivel ], ya que todas las
otorgadas anteriormente eran solo
para cada edicion formativa, explican
desde IES. Con esta autorizacion, la
DGSFP cambia el modelo de
autorizacioén de los cursos del Nivel 1
que, a partir de ahora, se autorizaran
ya de manera permanente.

Nivel 1

E1IES llevaba ya tiem-
po impartiendo la formacion
inicial y continua de los Ni-
veles 2 y 3 a la que suma
ahora también la formacion
inicial para los distribuido-
res de seguros del Nivel 1, un curso necesario para quienes quieran ejercer como co-
rredores de seguros o quiénes tengan que ocupar €l cargo de responsable de distribu-
cion en corredurias, aseguradoras u operadores de bancaseguros.

El curso del Nivel 1 del IES contempla la posibilidad de aplicar convalidaciones
del temario a alumnos que ya posean los anteriores titulos de Grupo B, Grupo C, Nivel
2 0 Nivel 3, asi como a quiénes acrediten haber cursado contenidos coincidentes en
grados o licenciaturas universitarias.

Asimismo, también contempla posibles disefios del programa “a la medida” para
casos especiales al aplicar reducciones del programa con relacion al criterio los ramos
y riesgos cubiertos que se distribuyen o las funciones y responsabilidades concretas
gue se van a realizar al amparo de lo permitido al efecto en la resoluciéon de formacion.

T  Veriadén ol Lasreservas matematicas en Vida

el suman 192.001 millones

Millomes de esuros

Icea informa que, a 30 de junio de 2022, la reserva matematica de los seguros de
Ahorro ha decrecido en 3.943 millones respecto al afio anterior.

Esa caida se debio en su totalidad a los seguros con garantias de interés, que decrecie-

ron 4.099 millones, mientras que los seguros vinculados a activos aumentaron 156.



Los mediadores intermedian
el 48% del negocio asegurador

Durante el afio 2021, los agentes y corredores
han intermediado el 48% del negocio y los
operadores de bancaseguros el 34%, segun
datos de Icea. En la distribucion de las nuevas
ventas, juegan un papel importante los
operadores de bancaseguros, con el 52% del
total de primas, seguido de agentesy
corredores con un 37% de las primas totales
del nuevo negocio.

En Vida, el 62% del negocio esta intermediado
por los operadores de bancaseguros, si bien en los
ultimos anos adquiere mayor relevancia los agentes
y corredores. En el total No Vida y respecto al afio 2010
se aprecia un crecimiento en la cuota de mercado de
agentes y corredores, aungue se viene observando un
descenso de este canal desde el anno 2000.

Volumen de negocio.
Cuota de mercado
por canales.

Datos 2021 (% primas)

Al dia seguros
| Solunion estrena
Somos ese impulso posicionamientO

que te acompana siempre.

comercial

Solunion ha lanzado sunuevo
posicionamiento comercial,
proporcionando al mercado una
oferta integral de productos y
soluciones para acompanar a
sus clientes alo largo de todo el
ciclo de vida de su negocio.

“Nuestro nuevo posicionamien-
to comercial refleja nuestra vocacion
de servicio hacia nuestros clientes y
es el resultado de una labor de escu-
cha, de seguimiento y cercania tanto con ellos como con nuestros colabo-
radores de la mediacion, aliados fundamentales en nuestra estrategia de
crecimiento por su profundo conocimiento de las necesidades del merca-
do”, indica Felipe Buhigas, director Corporativo Comercial y de Marketing
de Solunion.

Por otro lado, la agencia de calificacion internacional A.M. Best ha
confirmado de nuevo el rating de fortaleza financiera “A” (Excelente) de la
aseguradora y su calificacion crediticia de emisor a largo plazo de “a” (BEx-
celente), ambos con perspectiva estable.

Esta calificacion refleja la fortaleza del balance de Solunion, que
A .M. Best califica de “muy solido”. Asimismo, se destaca el “adecuado
desempeno operativo y la correcta gestion del riesgo empresarial” de la
compania.

Lo RR Lo
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E160% de los siniestros de Autos de Grupo
Catalana Occidente se peritaron a domicilio

Seguros Catalana Occidente, Plus Ultra Seguros y Seguros Bilbao pusieron
a disposicion de sus clientes de Automoviles el servicio de peritacion a
domicilio a finales del afio 2019. Actualmente, los asegurados que hacen
uso de este servicio para peritar su vehiculo tras sufrir un siniestro, ya
alcanzan el 60% del total. En concreto, el grupo asegurador realiza, de
media, 6.500 peritaciones a domicilio al mes.

Fl servicio permite que el perito asesore directamente al cliente en la reparacion
de los danos, estando disponible para los clientes que tienen contratado el seguro de
coche a todo riesgo, con o sin franquicia, y seguros de coche con cobertura a terceros
en caso de que exista un compromiso de pago por parte de la compania contraria
cuando se produzca un dano y siempre que no se precise de asistencia de grua.

Su funcionamiento es muy sencillo: tras declarar los dafios del coche, el cliente
debe indicar a su compania dénde quiere que acuda el perito, que se desplazara
hasta el lugar acordado para realizar la valoracion de los mismos. Una vez analizada
la situacion, este profesional ofrece al asegurado la posibilidad de gestionar la cita
con el taller mas adecuado.

Un 87% de las peritaciones gestionadas a tra-
vés de esta opciodn se realizan en el hogar del ase-
gurado y un 1,5% en el lugar de trabajo del cliente,
mientras que en un 11% de los casos se elige el
taller como localizacién para que acuda el perito.
En cuanto a la agilidad en la prestacion del servicio,
en un 76% de los casos el primer contacto se lleva
a cabo en menos de dos horas desde la solicitud y
un 65% de las peritaciones tienen lugar en las pri-
meras 24 horas.

Resultado de la
cuenta técnica por
ramo (sobre primaos
imputadas negocio
retenide)

El resultado de la cuenta
tecnica del sector
alcanzo el10,5% en el
primer semestre

Elresultado de la cuenta tecnica del
seguro, silo expresamos en base a
las primas imputadas retenidas, fue
del 10,5%, una decima superior al
indice obtenido un afio antes, segun
datos de Icea.

La tasa de siniestralidad del negocio
directo, incluyendo el reaseguro aceptado,
fue del 79,3% de las primas imputadas, seis
puntos y seis décimas por debajo de la que
hubo a junio de 2021.

Por su parte, el resultado de la cuenta
técnica del ramo de Vida, para los negocios
directo y aceptado, obtuvo un indice del
0,96% sobre las provisiones de Vida, dos
décimas superior al existente un ano atras.

S



Asefa Seguros
reorganiza dos de
sus
departamentos
técnicos con el
nombramiento de
Francisco Ruiz,
como director de
Caucion, y Luis
Lazaro, como
director de
Construccion.

Al dia seguros

Francisco Ruiz y Luis Lazaro, nuevos directores de
Caucion y Construccion de Asefa

Ruiz, licenciado en Administracion y Direccion de Empre-
sas por la Universidad de Almeria, lleva 9 anios en Asefa Segu-
ros, como director del departamento de Responsabilidad Civil
desde 2018, responsabilidad que compaginara ahora con la
direccioéon del departamento de Caucion.

Lazaro, es arquitecto técnico por la Universidad de Sevilla
y grado de ingeniero de la edificacion por la Universidad Ca-
milo José Cela. Cuenta con una carrera de mas de 15 afios en
Asefa Seguros en la que desarrolld funciones de suscriptor vy,
en la ultima década, como responsable comercial en Andalucia.

Avanza Prevision abre en Madrid su nueva sede central

Avanza Prevision ha inaugurado en Madrid su nueva sede central.
Situada en el numero 11 de la calle Villanueva, se trata de un espacio
que ha sido disefiado para mejorar la experiencia de los empleados
de Avanza Prevision y de sus diferentes interlocutores.

“La apertura de esta sede forma parte de la estrategia de posicionamiento
y crecimiento de la compania, y nos va a permitir tener un lugar de encuentro
con nuestros principales grupos de interés en el que podran disfrutar de un
servicio de atenciéon personal de manera cercana y con la maxima calidad y
profesionalidad de nuestros equipos. Cumplir con las necesidades de nuestros
profesionales ha sido también uno de los objetivos de este espacio, disenado
para que puedan desarrollar su actividad de una forma mucho mas creativa y
colaborativa”, ha sefialado Raul Casado, director general de Avanza Prevision.



Al dia seguros

Mutua de Propietarios lanza su
primera campara por television

an _ Mutua de Propietarios ha
lanzado su primer anuncio en

television, que se emitira hasta
mediados de octubre a nivel
nacional para transmitir ala
sociedad el valor de la compania
como especialistas enla
proteccion integral para propietarios, inquilinos,
comunidades de vecinos y sus inmuebles.

L5abias que existe un Planeta Propietario?

La aseguradora presenta una propuesta de valor centrada
en la proteccion inmobiliaria, el mantenimiento del inmueble, la
revalorizacion de la propiedad y la promocion de una vivienda
sin barreras.

¢« Aegon presenta
| suladomas
humano ensu
ultima campana

La nueva campana de Aegon tiene como mensaje
principal “personas que cuidan de personas’ y muestra
desde una nueva perspectiva la calidad del servicio que
ofrece la aseguradora.

“Cuando ves que el mensaje de tu comunicacion es una
promesa que se cumple, 1o mejor que puedes hacer es mostrar
esa verdad a los consumidores. Por eso, decidimos entrevistar a
trabajadores de Aegon y eso nos permitio trabajar con la misma
sinceridad con la que ellas afrontan su trabajo todos los dias”,
seriala Jorge Tabanera, director creativo de la campana.

Campus Asegurador crea un curso sobre finanzas para no financieros

La escuela de seguros Campus Asegurador ha sacado un curso online sobre finanzas para
no financieros para acercar los principales aspectos de las finanzas a los que no son

expertos en la materia.

En esta formaciéon de 50 horas de duracion y certificable como formacion continua anual para dis-
tribuidores de seguros se abordan los principales conceptos contables, los ciclos contables de una em-
presa, la evaluacion de la posicion de una empresa y los resultados de sus operaciones a partir de la in-
formacién obtenidas gracias a analisis econdmicos, patrimoniales y financieros, prestando mayor atencion

a las cuestiones relacionadas con los costes empresariales.

PymeSeguros



El coste de la revalorizacion de las
pensiones podria superar el
proximo ano los 13.000 millones

La espiral inflacionista en la que estamos inmersos
anade mas incertidumbre a las cuentas de la Seguridad
Social. Segun los ultimos analisis elaborados por el
Observatorio de Pensiones de WTW, el coste de la
revalorizacion de las pensiones para 2023 puede superar
los 13.000 millones de euros con un IPC medio en el
entorno del 8,5%, mientras que el efecto de la inflacion
sobre la recaudacion por cotizaciones sera
probablemente inferior, ya que aumentos salariales del
8,5% no parecen realistas en este momento.

Como apunta Rafael Villanueva, manager del area de Retirement
en WTW Espafia, “El tltimo valor del Indice de Revalorizacién de
las Pensiones, derogado mediante la Ley 21/2021, calculado por
nosotros tras la liquidacion presupuestaria provisional de 2021, se
situaba en €l 0,47% para 2022, una revalorizacion muy alejada del
2,5% aplicado, 1o que hace depender el equilibrio financiero de
nuevas transferencias del Estado, y trasladando el déficit a la Ad-
ministracion central”.

Con los datos actuales y los supuestos realizados por el Observa-
torio de Pensiones de WTW, el coste de la revalorizacion para 2023
se estima en 10.832 millones de euros. Esta estimacion se refiere
ala ndmina de pensiones gestionadas por el Instituto Nacional de
la Seguridad Social, con complemento a minimos, complemento
para la reduccion de la brecha de género y otros complementos.

Al dia distribucion

Utilizando una metodolo-
gia similar, el coste de la
revalorizacion de Clases
Pasivas ascenderia a
1.307 millones de euros y
el de las pensiones no
contributivas a 196 millones de euros. El coste total de la revalo-
rizacion, sumando también estas pensiones, se elevaria a 12.334
millones de euros.

Para el Observatorio ha resultado interesante analizar también €l
coste medido en términos de Valor Actual Actuarial (VAA), porque
la revalorizacion de 2023 no solo implica un aumento de coste
para ese ano, sino que se consolida y hay que seguir pagandolo a
los pensionistas que sobrevivan. Bajo este criterio actuarial, los
calculos apuntan a un coste total debido a la revalorizaciéon de
2023 (suponiendo un 7,2%) de mas de 165.000 millones de euros.
Quedan fuera de este calculo otro tipo de prestaciones gestiona-
das por la Seguridad Social, como el Ingreso Minimo Vital, la In-
capacidad Temporal o las prestaciones familiares; asi como las
prestaciones del SEPE.

El déficit contributivo de la Seguridad Social ha continuado corri-
giéndose en el segundo trimestre de 2022 hasta situarse en el 2,03%
del PIB, frente al 2,13% del trimestre anterior y al 2,54% del segun-
do trimestre de 2021. Esta ligera mejoria se ha debido al buen
comportamiento de las cotizaciones sociales que, de continuar a
este ritmo, podrian registrar a finales de 2022 una tasa de creci-
miento superior al 5% previsto para las pensiones contributivas.
En el conjunto del afio se espera aumentar las transferencias del
Estado en respuesta a la primera recomendacion del Pacto de
Toledo y que este déficit se situe solo en el 0,5% del PIB para,
posiblemente, desaparecer en 2023 si se sigue incrementando el
volumen de transferencias al mismo ritmo.



Al dia distribucion

Marsh crea un servicio de gestion de incidentes ciberneticos

Marsh ha creado un servicio de
gestion de incidentes de
ciberseguridad (CIM en sus siglas
en inglés) para ayudar a sus
clientes con sede en el Reino Unido
y Europa continental a prepararse,
responder y recuperarse de
incidentes de ciberseguridad, asi
como a aumentar suresiliencia
cibernetica.

Fl servicio CIM de Marsh, ya en marcha en Estados Unidos, des-
de 2021, reune los elementos clave que se requieren para capear
con éxito los incidentes de ciberseguridad, centrandose en la pre-
paracion previa al incidente y el asesoramiento sobre las mejores
practicas a implementar durante un incidente, y una integracion
perfecta de la experiencia en reclamos de seguros cibernéticos de
Marsh.

Ademas de los recursos dedicados internamente, Marsh ha crea-
do una red de destacados proveedores especialistas independien-
tes, que incluyen expertos forenses de Tecnologias de la Informa-
cion, asesoria legal, especialistas en extorsion cibernética,
recuperacion de datos y comunicaciones de crisis, que tienen
experiencia probada en la gestion de incidentes de ciberseguridad
criticos y estan disponibles para ayudar a los clientes en funcion
de sus requisitos concretos, en caso de que ocurra un incidente.
Por otro lado, Marsh ha anunciado el lanzamiento de la primera
facility de seguro y reaseguro que ofrece capacidad especifica

para proyectos nuevos y existentes de
hidrégeno verde y azul.

Se estima que la inversion en iniciati-
vas de hidrégeno verde y azul supera-
ra los 150.000 millones de ddlares en
el mundo, en 2025, a medida que los
operadores tradicionales de energia,
los gobiernos y las industrias mas de-
pendientes de combustibles foOsiles
vayan cumpliendo sus obligaciones de
reduccion de emisiones de carbono.
Sin embargo, a los operadores les ha
resultado especialmente dificil obtener una adecuada respues-
ta del mercado asegurador para estas tecnologias nuevas y
emergentes.

El producto de Marsh esta respaldado por un panel de asegura-
doras mundiales con calificacion A y ofrece una capacidad de
hasta 300 millones de ddlares por riesgo y esta estructurado de
forma flexible para que los clientes -desde pequenos operadores
hasta organizaciones multinacionales- puedan elegir cobertura
para la fase de construccion o de puesta en marcha exclusiva-
mente, 0 una poliza que también incluya el primer afio de opera-
cion. Ademas de ofrecer opciones de cobertura para los danos
durante las fases de construccion y explotacion, la facility incluye
seguro de transporte maritimo, de pérdida de beneficios, de res-
ponsabilidad civil general y de pérdidas por retraso en la puesta
en marcha.

En otro orden de cosas, la correduria ha anunciado cambios es-
tructurales en su equipo de cara a la nueva etapa de la compania

S



tras la entrada en vigor del nombramiento de Pablo Trueba como
CEO de Marsh Espana, el pasado 1 de julio.

Javier Goizueta asume el liderazgo del segmento Corporate. Se
incorpord en 2003 a esta area de la compania en Madrid y hace
10 afios asumio el liderazgo del area de PEMA (Private Equity and
Mergers and Acquisitions).

Por otra parte, Beatriz Pavon asumira el liderazgo del area de PEMA
en sustitucion de Goizueta. Se incorporé a Marsh en 2021 para
liderar el area de Transactional Risks.

Ademas, Joaquin Monforte prosigue como responsable de Ventas

Al dia distribucion

para todo el segmento Corporate a nivel nacional. Se incorporo a
Marsh en 2008, para liderar la oficina de Valencia y el desarrollo de
nuevo negocio en el area de Levante y a lo largo de estos afios ha
ido ampliando responsabilidades geograficas en el area de Ventas.
Finalmente, Luis Cereceda amplia sus responsabilidades como
director de Marsh en la Zona Norte de Espana, pasando a super-
visar a los equipos de Corporate & Sales y Risk Management en
la region norte. Se incorpor6 a Marsh en 2020 tras mas de 20 anos
de carrera profesional en el sector liderando multiples proyectos
en la zona norte de Espana.

Las ventas del canal de corredores caen un
7,13% en el segundo trimestre

Prisma (Procesos y Recursos de
Inteligencia al Servicio de la
Mediacion Aseguradora) ha
publicado un nuevo IEV (indice de
Evolucion de Ventas), en el que se
muestra la evolucién de la actividad
comercial de nueva contrataciéon en
el segundo trimestre de 2022 del
canal de corredores de seguros. En
ese periodo se ha producido una
caida generalizada de las ventas del
-7,13% conrespecto al mismo
periodo en 2021.

Si se desglosa, el descenso ha sido de
-8,94% en abiril, -3,26% en mayo y un -8,89%
en junio. La bajada es generalizada para los
principales ramos y en todos los meses
analizados en este IEV T2 2022, pero es es-
pecialmente resefiable la caida de las ven-
tas en los ramos de Autos y Hogar en el mes
de junio, con un -12,09% vy -12,31% y en el
mes de mayo, el ramo de Comercios, con
un -26,05%.

Automoviles y Hogar, han disminuido las
ventas de forma similar, con un -9,81% y
-8,2b%. Ambos han tenido un comporta-
miento equivalente a lo largo de los meses
de este segundo trimestre.

Abril fue el mes con menor variacion nega-

IEVT2

‘Variacian Nusa Prodiscion

-7,13%

UKo
+ -8.89%

tiva para los ramos de Autos (-6,17%), Mo-
tos (-1,04%) v Hogar (-1,52%), y junio para
Comercios (-9,33%).

Elramo con una mayor variacion es Comer-
cios, debido a una bajada del -26,05% en
mayo. El que ha sufrido la menor variacion
respecto al mismo periodo del ano anterior
ha sido el de Motocicletas, decreciendo las
ventas tan solo un -4,51%.
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Los nuevos corredores se muestran predispuestos a la venta hibrida

Newcorred y Tatum han elaborado
un estudio sobre la situacion de la
venta hibrida en los nuevos
corredores de seguros, que superan
a profesionales de otros sectores en
su nivel de habilidades para la
gestion comercial remota.

El estudio, en el que participaron cerca de
un centenar de corredurias de seguros con
menos de b anos de actividad, se realiz6 a
lo largo del mes de marzo con el objetivo
de medir el nivel de adaptacion y predis-
posicion que tienen los nuevos corredores
a un modelo de venta hibrido, que combine
las gestiones comerciales presenciales y las
remotas.

En cuanto a la adaptacion a la venta hibri-
da, lo mas destacable es su nivel de habi-
lidades para la gestion comercial remota,
sobre todo, para garantizar la seguridad
frente a ciberataques, para manejar infor-
macion a traveés de canales digitales y, algo
en menor medida, para comunicarse con
los clientes en remoto. Superando asi las
puntuaciones medias obtenidas por otros
sectores en estas mismas variables.
Respecto al manejo de las herramientas que
facilitan la venta en remoto y al uso de una
sistematica comercial adaptada a entornos
hibridos, aunque los corredores “aprueban”,
son areas en las que pueden crecer.

La mejora puede ser mayor en cuanto al
diseno de suimagen digital en redes socia-
les y a las habilidades para generar conte-
nidos comerciales de interés para su publi-
CO objetivo.

Finalmente, se ha observado que aquellos
corredores y corredurias de seguros con
menos de b anos de actividad que tienen
mayor predisposicion a la venta hibrida
manejan mejor las herramientas que per-
miten la venta en remoto; usan mas una
sistematica comercial para entornos hi-
bridos y muestran mejores niveles en al-
gunas habilidades de gestiéon comercial
remota.

En otro orden de cosas, su presidente, Jor-
ge Campos, vy el director gerente, Alvaro
Garzon, han mantenido en la sede de la
DGSFP, una reunion con €l director general
de Seguros, Sergio Alvarez, v con la subdi-
rectora general de Autorizaciones, Conduc-
tas de Mercado y Distribucion, Eva Maria
Liddn, a quienes han expuesto los servicios
de ayuda y apoyo que brinda esta asocia-
cion al emprendedor que llega en Espana
a la profesion de corredor.

Igualmente, se analizo el perfil del nuevo
corredor de seguros actual, haciendo espe-
cial atencién en la importancia de que cer-
ca del 80% de los que llegan cada ano,
cuenta con experiencia previa en media-
cion, al venir de otras figuras. También se
habld de la importancia de la formacion
permanente y continua de los corredores
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de seguros, haciendo hincapié en la que
reciben cuando estan iniciando su anda-
dura profesional.

Asimismo, Newcorred llevd algunas pro-
puestas al supervisor, entre las que cabe
destacar la modificacion de los sujetos obli-
gados a presentar la DEC anual, eximiendo
de ello a quienes no tengan completa la
anualidad de analisis de la DEC, bien por
haber obtenido la autorizacién a lo largo
de ese ano o bien por haber dejado la ac-
tividad por la razdon que fuera (cancelacion,
jubilacidon, venta, fusién, etc.) durante el
ano de analisis.

Newcorred también compartié con el di-
rector general y con la subdirectora gene-
ral de Distribucioén algunos aspectos rela-
cionados con otros asuntos como: la
competencia autonoémica — asunto del que
ya obtuvo Newcorred una respuesta de la
DGSEFEP a unas consultas a primeros de este
ano-, sobre las dificultades que siguen te-
niendo actualmente muchos agentes ex-
clusivos que deciden dar el paso para ha-
cerse corredores o sobre la problematica
indirecta que ha originado para los corre-
dores el nuevo redactado de la normativa
de distribucion respecto a la consecuencia
de tener que pagar con IVA las comisiones
alos colaboradores cuya actividad es limi-
tada y no se enmarca dentro de lo que es
“distribucion de seguros”.

Al dia distribucion

El Colegio de Valencia se
reune con la Unidad de
. Mediacion de la Generalitat

El presidente del Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Valencia, Jorge
Benitez, ha mantenido una reunion con Jesus
Valero, jefe de la Unidad de Mediacién en
Seguros Privados de la Generalitat Valenciana,
en el que hablaron de la actualidad del sector.

Durante el encuentro se hizo especial hincapié en las necesidades e inquietudes de
los profesionales colegiados, para impulsar acciones que ayuden al sector, ya sean de
tipo formativo o con acuerdos de tipo normativo.

Para Jorge Benitez estos encuentros “son de un gran interés para ambas partes, por-
que consolidan una relacion de confianza y de apoyo mutuo que es un ejemplo para
otras autonomias”.

Jesus Valero traslado su intencion de convocar una reunion conjunta con todos los
colegios profesionales valencianos y con las asociaciones representativas del sector.
Por otro lado, €l Colegio de Valencia sigue con sus jornadas formativas. A finales de
septiembre realizdé un curso presencial sobre Pérdida de beneficios, impartida por el
corredor y profesor del departamento de direccion de empresas de la Universidad de
Valencia, Angel Somalo. La jornada ayudo a “determinar el capital, el periodo de indem-
nizacion, qué garantias pueden dar lugar a la indemnizacion de lucro cesante, y enten-
der cOmo se perita y determina el importe a indemnizar. Peritar la pérdida de beneficios
puede ser complicado, pero asegurarla y entenderla es facil”, senald Somalo.
Asimismo, junto con Allianz, celebrd una jornada en la que se dieron consejos de
interés para analizar los riesgos de incendio. Se presentaron los factores mas impor-
tantes a tener en cuenta para analizar un riesgo desde el punto de vista de la preven-
cion y proteccion de las instalaciones contra incendios.



w

Al dia distribucion

Howden Iberia cierra este
ano con un crecimiento
organico del 25%

Howden Iberia ha cerrado el afio con 60 millones
de euros en comisiones y un crecimiento
organico del 25%, segun ha anunciado su
consejero delegado, Salvador Marin.

Marin ha destacado que el volumen de negocio de la compania se ha multiplicado por tres
durante los ultimos anos, gracias a las adquisiciones de Artai, Assiteca y Compensa, “pero
también de forma muy considerable -ha resaltado- debido al crecimiento organico”. A lo que
ha afiadido que, “a pesar de nuestros satisfactorios resultados, no nos paramos, sino que
trabajamos dia a dia de forma muy dura para seguir creciendo, y, algo de lo que nos sentimos
muy orgullosos es de que lo hacemos integrando rapidamente estructuras y equipos gracias
a que tenemos el foco puesto en mantener la esencia de nuestra cultura, basada en People
First, y en buscar nuevos incentivos que motiven a nuestra gente, y esa, sin duda, es la clave
del éxito”.

Ademas, ha anunciado que el objetivo de Howden Iberia es cerrar el gjercicio de 2025 con
100 millones de euros en comisiones. El plan estratégico de la correduria, que cuenta ya con
24 oficinas entre Espana, Portugal y Marruecos, y cerca de 700 empleados, apuesta por la
expansion territorial y por las specialties -Cyber Secutiry, Global Credit, M&A, Human Capi-
tal & Benefits, D&O o RC Profesional, entre muchas otras-.

En otro orden de cosas, Howden Iberia ha fichado a Fran Murcia, exjugador de baloncesto
profesional y experto en wellbeing corporativo, para el cargo de Global Well-being Director.
Junto con el equipo de Howden, desarrollara proyectos a medida para mejorar la salud de los
empleados de los clientes. Antes de llegar a Howden, ha desempenado durante 3 anios el
puesto de Wellbeing Manager y Responsable de RSC en WTW vy, con anterioridad, fue socio
fundador de Way to go Bienestar Corporativo. Postgrado en el IE y en la Universidad San
Pablo CEU, también es Master en Coaching Directivo y Liderazgo.

Unit Seguros
celebra su
Convencion Anual

La Convenciéon Anual de Unit
Seguros ha reunido a los
directores de la correduria. En
ella se insistio en el objetivo
actual de expansion territorial
de la correduria.

Su presidente, Antonio Huéscar,
destaco el buen trabajo realizado
durante estos ultimos afnos, que ha
llevado a la correduria a tener una
fuerte presencia a nivel nacional,
apostando siempre por un servicio
personalizado y por la ultima tecno-
logia.
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Los distintos tipos de cliente y como llegar a ellos

Gorredor s centrara el VIII Congreso Fecor

el
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Sera un evento presencial en el que el 25
aniversario de Fecor tendra una presencia
destacada y se conmemorara con diversas
acciones como la presentacion de un libro
que hara un recorrido por toda la historia de
la federacion, la realizacion de un especial
‘A Debate con corredores’ y alguna sorpresa
que se desvelara durante el Congreso.

Por segundo afno consecutivo, se contara
con el proyecto 300 segundos, que en esta
ocasion y con motivo del 25 aniversario,
pasara a denominarse 300 + 25 segundos
y que se podra escuchar tras el Congreso
en el canal de podcast de Fecor en ##ECOR-
melocuenta.

Volvera el ya tradicional Partido Solidario del
Seguro, a través de El Corredor Solidario, la
linea de RSC de Fecor, cuya recaudacion se
entregara a una organizacion benéfica.
Como en anos anteriores, los premios del

Partido Solidario y el cheque solidario se en-
tregaran durante la cena que se organizara
el 277 de octubre, en Bodegas Osborne y que
se ha denominado Experiencia 2b Aniver-
sario. “Estamos trabajando en un Congreso
muy potente, en el que el cliente sera el tema
principal. Debatiremos sobre las ultimas
tendencias del sector, crearemos sinergias
entre los asistentes y compartirermos estra-
tegias que nos ayudaran a seguir creciendo
profesionalmente”, ha comentado Juan An-
tonio Marin, presidente de Fecor.

En otro orden de cosas, una representacion
del Pleno y de la Junta Directiva de la fe-
deracion ha mantenido una reunioéon de tra-
bajo con el Grupo Popular en el Congreso
de los Diputados. Esta iniciativa se enmar-
ca en las acciones que se estan llevando a
cabo para conmemorar el 25° aniversario.
Durante este encuentro, —en el que han

Bajo ellema ‘Corredor, suefla en grande, enamora a tu cliente’' Fecor celebrara su
VIII Congreso los dias 27 y 28 de octubre en el Palacio de Congresos de Cadiz. El
Congreso se centrara en conocer y analizar los distintos tipos de consumidores
de seguros. Se debatira sobre el cliente como centro de experiencia e informacion,
y la transformacién continua a la que se enfrentan y en la que trabajan los
corredores de seguros para poder dar respuesta segun su tipologia.

participado representantes de la organiza-
cion y Eloy Suarez, diputado del Grupo Par-
lamentario Popular y presidente de la Co-
mision de Hacienda— Fecor ha insistido
en la necesidad de que los distintos canales
de distribucion operen con las mismas con-
diciones; ha explicado las caracteristicas
de la pequena y mediana correduria y los
problemas a los que se enfrentan. También
ha querido constatar la preocupacion de
los corredores de seguros por el bienestar
de los consumidores quienes, ante la dificil
situacion econdmica actual, pueden verse
perjudicados, de manera grave, sin un co-
Irecto asesoramiento en la contratacion de
SuUS Seguros.

Las reuniones que Fecor esta manteniendo
con los grupos politicos, abren nuevas vias
de trabajo orientadas a seguir defendiendo
los intereses de los corredores de seguros.
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Los colegiados alicantinos se forman en
sostenibilidad y RSC

El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Alicante ha iniciado la = ) :
gira que le llevara por toda la provincia para presentar la jornada formativa
‘Asegurar la sostenibilidad y la responsabilidad social corporativa’, conla NB21 celebra su XVIII

colaboracion de la Generalitat Valenciana. Convencio’n Anu al

El objetivo es tratar la importancia de la sos-
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tenibilidad, los criterios ASG vy la responsa-
bilidad social corporativa, conocerlos y ex-
plicar como se pueden aplicar en el trabajo
de la mediacioén profesional.

Trinidad Barberd, tesorera del Colegio, ha
explicado cuales son, a dia de hoy, los com-
promisos sociales que mantiene el colegio
con el conjunto de la sociedad y de los que
son participes todos los mediadores que es-
tan colegiados.

Barbera ha puesto de manifiesto la importan-

NB21 ha celebrado su XVIII
Convencion Anual, bajo el lema ‘Para
ti, para todo’ en la que se han juntado
representantes de las 52 oficinas que
la correduria posee en todo el
territorio nacional.

Jose Manuel Pineiro, consejero delegado
de NB21, destaco la resiliencia que ha ad-
quirido la organizacion tras dos anos de
pandemia, definiéndola como “la palabra

cia que supone desarrollar estos criterios de sostenibilidad en una estrategia de empre- Jue nos une y nos representa’”. En su dis-
sa que aporta un beneficio directo para la marca personal o empresarial. Ha destacado curso también hizo referencia al desarrollo
que como mediadores profesionales podemos mejorar nuestro sector asegurador ya que tecnologico de la correduria: “en nuestro
creamos empleo de calidad, generamos una buena formacion y, sobre todo, trabajamos horizonte se ciernen nuevos desafios, y
COn unos principios y valores solidos que nos distinguen de otros distribuidores. para acometerlos con garantias debemos
La tesorera del Colegio de Alicante ha querido destacar entre los siete compromisos seguir avanzando hacia nuevos formatos
que ha presentado el Colegio dos: el compromiso firme e ineludible con los jovenes y en los que la tecnologia pasara ineludible-
su incorporacion a la mediacion como garantia de futuro de la misma y el desarrollo mente por ser uno de los principales recur-
de actividades, congresos y conferencias para mejorar el acceso de la mujer a puestos SOS para optimizar nuestro trabajo, y poder
directivos en la mediacion profesional y la garantia de que por el mismo trabajo, los orientar de forma mas efectiva nuestra
hombres y las mujeres cobren lo mismo. oferta hacia las necesidades del cliente”.

PymeSeguros
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WTW refuerza su equipo de Credito con cuatro nuevos fichajes

WTW Iberia ha realizado nuevos nombramientos en su
equipo de Credito. Mariano Villar se incorpora como
responsable nacional de Credito, con el objetivo de
reforzar y potenciar la unidad. Un fichaje que se une a las
contrataciones de Nieves Labernia, Mariano Moya e
Israel Garea, como directores de Cuentas.

Con mas de 20 anos de experiencia en seguro de Crédito, Villar
ha liderado equipos y el departamento de Crédito y Soluciones
Financieras en distintos brokers. Entre los anios 2004 y 2005 tra-
bajé en Willis Iberia como Ejecutivo de Cuentas en el departamen-
to de Lineas Financieras. Antes de su incorporacion a WTW, ejer-
c16 el cargo de director de Soluciones de Crédito en Aon.

Desde su nueva posicion, Nieves Labernia, sera la responsable del
desarrollo de negocio y servicio para grandes cuentas y programas
internacionales. Cuenta con mas de 13 anios de experiencia en el
sector asegurador y financiero en colocacion de coberturas de ries-
go de crédito y productos especiales en brokers con presencia in-
ternacional. Es, ademas, especialista en colocaciones complejas,
internacionales y mercados alternativos de seguro de Crédito vy fi-
nanciacion. Ha desarrollado su carrera profesional en Marsh y Aon.
Moya velara por el mantenimiento y servicio de los clientes en
cartera del departamento de Crédito. Cuenta con mas de 20 anos
de experiencia en €l sector del seguro de
Crédito con distintas responsabilidades,
tanto en aseguradoras como en broker.
Antes de su incorporacion a WTW, des-
empeno el rol de director de Crédito Ma-

drid/Canarias en Aon. Fue jefe de Canales de distribucion en So-
lunion Seguros de Crédito y ejercié como director de Zona Madrid
Sur en Euler Hermes, donde ademas fue responsable del departa-
mento de Postventa.

Israel Garea liderara la gestion de grandes clientes, reforzando el
posicionamiento de WTW en este segmento. Cuenta con una ex-
periencia de mas de 14 anos en el sector asegurador, especiali-
zandose en el desarrollo de programas para grupos de afinidad
desde el anio 2008. En 2015 desarrolla y suscribe productos ase-
guradores a través de la Agencia de Suscripcion de Aony en 2017
se incorpora al equipo de crédito como ejecutivo de grandes cuen-
tas del broker.

Asimismo, WTW ha incorporado a Andrés Gomez como nuevo
Head de Operaciones de la filial espanola, procedente de EY- Par-
thenon, donde desempenaba la funcion de socio del area de Es-
trategia y Ejecucion de Transacciones, donde lideraba la practica
de Venta y Separacion de negocios. Cuenta con mas de 24 anos
de experiencia en consultoria multifuncional y multisectorial, cen-
trada en la gestion de proyectos de transformacioén y en la ejecu-
cion de procesos operativos en el ambito de las transacciones.
Desde su nueva posicion en WT'W, Goémez liderara los equipos de
Proyectos y Mejora Operacional (P&OI), Soporte al Negocio y
Control Operacional. Sera, también, el responsable de la imple-
mentacion del programa de transformacion del segmento de CRB
y de las funciones corporativas, y contri-
buird al desarrollo de la estrategia de sim-

O plificacién y crecimiento velando por la
' _ correcta prestacion de servicios a los
- - clientes.
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'Tras mantener en la sede colegial diversas reuniones con miembros
del gobierno de Cataluna a lo largo de los ultimos meses, a primeros
de septiembre, Francesc Santasusana, presidente del Colegio, acom-
panado por Carlos Galceran, vicepresidente, y Sandra Serra, geren-
te, se reunieron con la consejera de la presidencia Laura Vilagra. El
proposito de este encuentro fue el de trasladarle la necesidad de
buscar una solucioén a esta falta de aseguramiento.

“Los mediadores nos encontramos cada vez con mas dificultades
para ofrecer a nuestros clientes corporativos un seguro que han
tenido contratado, en algunos casos, durante anos”, explico San-
tasusana a la consejera. El incremento de la siniestralidad ha he-

El Colegio de Barcelona trata con el Govern
las dificultades de aseguramiento

El Colegio de Mediadores de Seguros de Barcelona ha tratado con el Govern las dificultades
de aseguramiento de las empresas de diversos sectores. Se trata de un problema que se
inicié en las empresas de tratamiento de residuos, pero se ha extendido a otros sectores
muy relevantes de la economia catalana y espafola como el de la alimentacion.

cho que muchas companias declinen asegurar a empresas de
determinados sectores y “esta tendencia se esta agudizando”,
destaco el presidente del Colegio.

Tras atender a las explicaciones de los representantes del Colegio,
Laura Vilagra se comprometio a analizar con los diferentes depar-
tamentos implicados, la manera de afrontar esta situacion.

En otro orden de cosas, el Colegio de Barcelona ya ha abierto la
inscripcion a la Semana Mundial. Los interesados deben entrar
en la web www.semanamundial.com y rellenar el formulario de
inscripcion para poder acceder el proximo 25 de octubre al Teatro
Nacional de Cataluna (TNC).

Cobertis gestionara sunegocio con el ERP segElevia de MPM

Cobertis y MPM Software han cerrado un acuerdo para la implantacion del software
segElevia para la gestion integral del negocio asegurador de la correduria.

De esta forma, Cobertis pretende alcanzar sus principales objetivos de transformacion digital y
trabajar con un sistema de gestion homogéneo, centralizado y basado en tecnologias que faciliten
el desempeno de tareas de gestion y la optimizacion del flujo de trabajo mediante la automatizacion
de los principales procesos de gestion y de intercambio de informacién con aseguradoras.
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Asimismo, durante esta reunion realizada
tras el parén del verano, la Junta Directiva
abordo otros temas de interés para la aso-
clacion. Destaca la programacion de even-
tos que se realizaran hasta final de ano,
como el Foro de Otono de Gestion de Co-
rredurias, para el 20 de octubre, asi como
los avances y novedades en el Barémetro
Adecose 2022. También se informo6 a la
Junta Directiva de los avances en la reno-
vacion de las cartas de condiciones con las
principales aseguradoras; asi como las no-
vedades en la actividad internacional en
materia de legislacion y normativa europea.
Por ultimo, se informo a la Junta Directiva
del avance de las iniciativas que ha desa-

rrollado Fundaciéon Adecose en los ultimos
meses, entre 1os que destacan las iniciati-
vas de formacion como el Programa de De-
sarrollo Directivo, asi como los cursos on-
line de Transformacion y Marketing Digital.
En el XXV Foro de Gestion de Corredurias
se celebraran tres mesas de debates en las
que se hablara de: la distribucion interna-
cional de seguros, con la intervencion de
Oscar Bustos, presidente del Pool de Co-
rredores; y de Fernando Blanco, socio di-
rector de Blanco & Asociados Abogados;
las novedades en las sentencias sobre
pérdidas de beneficios como consecuen-
cia de la pandemia, en la que participaran
Mirenchu del Valle, secretaria general de
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Adecose incorpora
cuatro nuevas
corredurias

La Junta Directiva de Adecose ha
celebrado su reunion mensual, donde han
aprobado la incorporacion de cuatro
nuevas corredurias: ABR Correduria de
Seguros, Cohebu Correduria de Seguros,
Iati Seguros y Segresegur, con las que la
asociacion suma diez nuevas corredurias
desde comienzos de ano.

Unespa, vy Manuel Mascaraque, director
del area de Seguros Generales de Unespa,;
y de la politica de renovaciones, en la que
aportaran su opinion los lideres de las ase-
guradoras y reaseguradoras (Ignacio
Eyries, CEO de Grupo Caser; Fernando
Salazar, presidente ejecutivo de Cesce;
Esteban Manzano, CEO de Markel Espana
y Portugal; y Pedro Herrera, CEO de Na-
cional de Reaseguros).

Tras las ponencias tendra lugar el acto aca-
démico de la V edicion del Programa de
Desarrollo Directivo Fundaciéon Adecose-
UEM, donde se presentara el proyecto ga-
nador y se hara entrega de los diplomas a
los alumnos de esta edicion.
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El Colegio de Albacete se suma al
Centro de Alta Formacion
Aseguradora

El Colegio de Mediadores de Seguros de Albacete ha
entrado a formar parte del Centro de Alta Formacion
Aseguradora (AFA).

El colegio manchego se convierte junto a Murcia, Malaga y Ali-
cante en sede presencial de formacion AFA y ofrecera a todos
sus colegiados el curso de formacion aseguradora Nivel 1.

“En AFA se forman mediadores de seguros, no vendedores de
seguros”, ha senalado Florentino Pastor, presidente del Colegio
de Alicante, quien ha recordado que, “mientras otros centros de
formacion, tras los cambios legislativos en €l sector apostaron
por una formacion mas light, AFA ha potenciado su profesorado,
sus temarios y ha aumentado su nivel de exigencia académica”.

Desde el comienzo del
presente ano, Apromes ha
unido a su asociacion a 27
nuevos asociados. “Estas
nuevas incorporaciones,
significan un desarrollo
corporativo apreciable y,
se espera que durante lo
que queda de afio se
produzcan otras nuevas',
han manifestado desde el
organismo.

Apromes ha incorporado a 27
nuevos socios este ano

Los siete ultimos corredores y corredurias incorporados son: Ma-
ria Angeles Rodriguez Diaz (Canarias), Proa Mediacién Seguros
XXI (Islas Baleares), Persegur (Canarias), JMarch Sant Antoni
(Islas Baleares), Ernesto Leo Rodrigo (Extremadura), Vensur Me-
diadores de Seguros (Madrid) y SRC Europe (Madrid).

Por otro lado, la asociaciéon ha firmado un convenio de colabo-
racion con Euroins_para ofrecer unas condiciones beneficiosas
al colectivo de Apromes, por ejemplo, en la distribuciéon del nue-
vo producto ‘AutoXeguro’.

Por ultimo, senialar que el Clube de Vida em Grupo de Rio de
Janeiro (CVGRJ) ha celebrado la 462 edicién de su evento anual,
‘Destaques do seguro 2022, en el que se entregd a Apromes una
placa distinguiéndola como socia de honor.

PymeSeguros



Lapresidenta del Colegio de
Mediadores de Seguros de Madrid,
Elena Jiménez de Andrade, enla
presentacion de Madrid Seguro
(verla crénicadela jornada enlIn
situ), mostro su preocupacion ante
el cierre del ejercicio, por la
inflacion que existe. Comento que
“se percibe la preocupacion en el
sector por cOmo cerraremos este
afio y como nos enfrentaremos a
los retos del afio que viene''

El seguro de estudiantes internacionales
de Aon esta disenado especificamente para
cubrir las necesidades de los estudiantes
que estudian y hacen practicas en el ex-
tranjero. Ofrece cobertura mundial a través
de una plataforma online, asi como un ser-
vicio de atencion al cliente multilingue. El

En linea general, la venta de seguros esta bajando, aun-
que Vida y ahorro esta tomando un poco mas de fuerza.
Aunqgue asegurd que “no se esta dando una reducciéon
de cartera preocupante, si que existe menos contratacion
de nuevas polizas”. Ademas, aboga por un fuerte incre-
mento de las primas, puesto que esta aumentado la si-
niestralidad. Asi se expreso en la rueda de prensa con
medios del sector en la que presentd Madrid Seguro. [

programa es aceptado por cientos de uni-
versidades y cumple totalmente con la nor-
mativa de visados de Schengen para el
Programa de Intercambio y Practicas Eras-
mus+ en el extranjero.

El programa estara disponible para estu-
diantes de 29 paises del Espacio Econo-
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Elena Jimeénez de Andrade muestra su
preocupacion ante el cierre del gjercicio,
debido a la inflacion

\.114’.\. -

Aon ofrece seguros para estudiantes
internacionales en Europa, a traves de Studyportals

Aon y Studyportals, plataforma global de opciones formativas y estudios, han
anunciado su iniciativa de ofrecer un seguro para estudiantes internacionales a sus
usuarios de todo el mundo, con acceso gratuito a asesoramiento personalizado y
orientacion por parte de Aon.

mico Europeo, asi como de Suiza y Tur-
quia. En 2023, Aon y Studyportals tienen
previsto poner el servicio a disposicion de
los estudiantes que viajen a Estados Uni-
dos y a Reino Unido, y en 2024 a los estu-
diantes que viajen a Canad4, Australia y
Sudafrica.
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El Consejo de Cataluiia recuerda la
importancia de recibir asesoramiento ante el

reciente temporal

Eltemporal que afect¢ a varias localidades catalanas a primeros de
septiembre ha generado un gran volumen de actividad para los mediadores
de seguros profesionales, segun informo el Consejo de Colegios de
Mediadores de Seguros de Catalufia (CCMAC).

La Bisbal d’Emporda, que sufrio los efectos
de la granizada, y causo la muerte de un
bebé, es uno de los municipios donde los
efectos destructivos del temporal son mas
evidentes. Otras localidades del Baix Empor-
da, Pla de I'Estany y otras poblaciones cata-
lanas fueron las mas afectadas por un feno-

meno sin precedentes en los ultimos 20 afios,
segun informa el Servicio Meteorologico de
Catalufia. Las bolas de hielo llegaron a los 12
centimetros de didametro y provocaron danos
a edificaciones y a los vehiculos. El temporal
afectd con lluvias intensas y fuertes vientos
en varias comarcas catalanas.

Jordi Triola, presidente de los mediadores
catalanes, destaca la importancia de contar
“con un mediador profesional a la hora de
contratar un seguro”. Recuerda que “la par-
ticipaciéon de un agente o un corredor no
encarece el precio del seguro, pero si que
es una garantia de que la pdliza cubrira los
riesgos principales. Ademas del apoyo que
ofrecemos a los asegurados en el momen-
to del siniestro”.

Emilio de Navasques, nuevo director financiero de

Grupo Concentra

El Grupo Concentra ha reforzado su equipo directivo con la incorporacion de Emilio de
Navasquies como director financiero.

De Navasqués cuenta con una extensa trayectoria profesional y experiencia internacional en el sector de la
mediacion de seguros y reaseguros. Ha desarrollado su carrera en las areas de auditoria y consultoria estratégica
en Deloitte y KPMG. Desde 2017, era el director financiero de la compania de seguros de viaje Intermundial.
Eslicenciado en Administracion y Direccion de Empresas por la Universidad San Pablo-CEU, posee un Master
en Auditoria y desarrollo directivo por Icade y un MBA por IESE Business School.
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Instituto de Desarrollo
Asegurador vende su
negocio de seguro
inmobiliario a Idealista

Instituto de Desarrollo Asegurador ha vendido
su division inmobiliaria a Idealista, en la
primera desinversion de la insurtech. Deja en
manos de la plataforma de venta y alquiler de
inmuebles sus 3 plataformas digitales
desarrolladas para la mejora del servicio del
seguro inmobiliario.

Idealista y el Instituto de
Desarrollo Asegurador
clerran asi una alianza que
aportara al primero una
mejora de sunegocioy del
servicio prestado a sus
clientes; a la vez que con-
solida al segundo como un
Lab de innovacion del
sector asegurador dis-
puesto a Incorporar per-
manentemente mejoras al sector asegurador espanol.

Idealista ha cerrado la adquisicion de las plataformas
inmobiliarias del Instituto de Desarrollo Asegurador, en
concreto: protegetualquiler.com, protegetuinmobiliaria.
com y lawebdelarrendador.com.
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S4 Correduria de Seguros
ha celebrado la reunion
de directores del segundo
semestre de 2022, en donde se analizo los resultados del afio en
curso y los retos de los proximos meses. Asimismo, se dio a
conocer la creacion de una nueva marca para el departamento
de seguros de particulares.

S4 creara una nueva marca
para el departamento de seguros de
particulares

El equipo de directores de S4 Correduria de Seguros ha coincidido en que
el mayor reto es la situaciéon econdmica actual y la subida de primas ge-
neralizada en todos los ramos. Es por ello, que el cliente debe seguir
siendo el centro y ofrecer el mejor asesoramiento posible, el objetivo del
trabajo diario.

Entre las estrategias que se van a poner en marcha, destaca la creacion
de una nueva marca para el departamento de seguros de particulares,
dirigido por Cristobal Pascual. Dicha marca englobara seguros de Auto,
Hogar y Comercio.

También cabe resenar la incorporacion de Rocio Fernandez al departa-
mento Legal y de Compliance para poner en marcha un programa de
cumplimiento normativo de forma interna. Velar por la ética empresarial,
establecer un protocolo de buenas practicas con los colaboradores o im-
partir formacion en materia de prevencion frente al acoso, son algunas
de las muchas acciones que ya se han puesto en marcha.

Finalmente, se ha registrado un crecimiento en el departamento de Pre-
vision Social bajo la direccion de Miriam Campos.
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Aemes inicia una gira de encuentros
empresariales

Aemes ha iniciado una gira de encuentros
empresariales por todo el territorio
espanol con el objetivo de acercar la labor
de la patronal a las empresas de
mediacion y conocer, de modo mas
cercano, los problemas y obstaculos a los
que se enfrentan.

En esas citas se analizan las diferentes iniciativas y trabajos que Aemes
viene desarrollando en temas como la negociacion colectiva y proximo
convenio de trabajo, seguro de convenio, soluciones tecnologicas para
la transformacion digital (Kit Digital), asi como préoximos proyectos y
soluciones con las que impulsar la gestion de las empresas.

Por otra parte, Aemes y el Consejo de Colegios Profesionales de Media-
dores de Seguros de la Comunidad Valenciana van a desarrollar el cur-
so Progama de Direcciéon de Negocio y Riesgo en Empresas de Media-
cion de Seguros, con una duracion de 168 horas equivalente a 7 ETCS,
para formar en competencias directivas al mediador y sus equipos.

El programa aporta formacioéon actualizada para dirigir con vision es-
tratégica sus empresas y dar mas valor a sus clientes, no solo en la
comercializacion de productos, sino en un asesoramiento integral de
riesgos que a la vez posiciona al mediador como un asesor clave en
sus decisiones mas sensibles de proteccion diversa, desarrollando con
ello su negocio.

Las sesiones seran impartidas en modalidad presencial/streaming por
especialistas de cada una de las areas que se abordaran, asi como
ponentes invitados para ilustrar las conferencias y coloquios.
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Aunna crea nuevas web
corporativa e intranet

Aunna Asociacion ha lanzado una nueva web
corporativa y una nueva intranet. Se trata de un
web agil e intuitiva que facilita y mejora la
experiencia de usuario.

Una de las grandes novedades de la nueva web es la inclu-
sion de una seccion, ‘Socios’, donde se puede ver los corre-
dores que conforman Aunna Asociacion mediante un mapa
o un listado inferior. El nuevo blog sera otro de los protago-
nistas de la plataforma, con contenidos de interés para el
usuario final. Estos seran replicables para aquellos socios
que cuenten con su web enmarcada en el proyecto ‘Multi-
site Web’, puesto en marcha por la asociacion en 2020.
Por otro lado, la intranet de la asociacion, con acceso pri-
vado para los miembros, también ha experimentado una
renovacion. El cambio de imagen en el area privada ha
sido total para facilitar €l dia a dia de las corredurias que
forman parte de Aunna, gracias a una restructuracion de
contenidos que facilitara la busqueda de informaciéon por
parte de los usuarios. La intranet alberga toda la informa-
cion de interés que los miembros necesitan y deben co-
nocer sobre los diferentes servicios: negocio, formacion,
tecnologia, marketing, area legal. ..
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Summa presenta su proceso de
consolidacion constructivo

Summa ha presentado a un grupo de corredurias
madrilefias su plan de consolidacion, que pasa por tener
un proyecto constructivo donde los mediadores puedan
desarrollarse profesionalmente, con capacidades para
competir y asi crecer de forma sostenida.

“En este sector hay mucho talento especializado en el negocio de
mediacion. En Summa somos positivos, creemos que estas per-
sonas, con el apoyo y herramientas adecuadas, pueden afrontar
el cambio tan grande que se esta produciendo, adaptarse y seguir
aportando valor ariadido al cliente. No creemos en proyectos don-
de el foco no este centrado en las personas”, afirma José Antonio
Vargas, CEO de Summa.

Por otro lado, Summa ha reforzado su division de M&A en Espana
con la incorporacion de Acrisure, para realizar 100 compras en los
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proximos anos.

Acrisure, nacidé al igual que
Summa en 2006 y, también des-
de cero, fue comprando corre-
durias de seguros, primero en
Estados Unidos y luego en el
resto del mundo, hasta posicio-
narse hoy en dia como la 6% co-
rreduria a nivel mundial con
casi 1.000 compras realizadas.
Por su parte, Summa, con 24 compras de corredurias de seguros
y mas de 50 integraciones, cuenta con la experiencia de 16 afios
dedicados a la valoracion de negocios de corredurias, ademas de
tener un potente centro de servicios que le permite escalar en un
proyecto a largo plazo.

“Estamos convencidos que, con el expertise de las dos empresas
en compras de corredurias de seguros, junto con los recursos fi-
nancieros y tecnolodgicos de Acrisure, vamos a ser capaces de
llegar a ser el distribuidor de seguros mas grande de toda Espana”,
explica Vargas.

Los asoc1ados de ACS-CV ahondan en los seguros de Industria

La Asociacion de Corredores de Seguros de la Comunidad Valenciana (ACS-CV)
ha celebrado la primera parte de un curso sobre cuestiones relacionadas con el
aseguramiento industrial, impartido por el perito de seguros Josep Sarrion.

Con este curso, tanto los corredores asociados como los integrantes de sus plantillas pu-
dieron completar de una manera exhaustiva sus conocimientos en torno a todo lo que
tenga relacion con los seguros para la industria, resolviendo todas las dudas que se gene-
ran a la hora de tramitar un siniestro.



Algo mas que negocio

El Camino Cojebro Solidario humaniza el sector

En un mundo cada vez mas digital, Cojebro lleva 5 arfios
apostando por una forma de reunion mas humana: el
Camino de Santiago, donde se deja a unlado el cargo
profesional que tiene cada uno, para humanizar mas la
relacion. Incluso permitiendose ser vulnerables ante los
estragos que el caminar va dejando y agradeciendo la
ayuda o el apoyo de las personas que se tiene alrededor,
sean de donde sean.

LaV Ediciéon del Camino de Santiago Cojebro Solidario, cele-
brada entre el 3y el 7 de octubre, ha sido especialmente emotiva
porque ha cumplido b anos. Para conmemorar este hecho, ha otor-
gado una insignia de plata a las personas que han asistido durante
5 afnos a esta cita (Carmen Penfa, la directora de PymeSeguros, ha
tenido el honor de recibirla), y una estatuilla, edicion limitada, en
acero corten de la Cruz de Santiago para las entidades que han
estado presentes en el Camino Solidario durante todo este tiempo.

A esto hay que anadir que, por segundo ano consecutivo, 2022
es Ao Jacobeo y “si cabe, todo se vive con mayor intensidad”,
afirma Antonio Munoz-Olaya, presidente de Cojebro. Ademas, se
ha conseguido reunir a 174 personas (de companiias, instituciones,
medios de comunicacion y una embajadora de excepcion, la popu-
lar actriz Toni Acosta), que se han ido repartiendo en las diferentes
etapas, llegando 115 personas juntas a la plaza del Obradoiro.

Como es tradicional, cada ano se elige una ruta diferente del
Camino y este afno ha sido ‘La Traslatio’, que incluye 23 millas
nauticas de navegacion por la ria de Arousa y el rio Ulla, conme-
morando la llegada a Galicia, por mar, del cuerpo del Apostol San-
tiago el Mayor, después de su martirio en Jerusalén. La ruta



comenzo en Santiaguino de Antas, pasando por Pontevedra,
Armenteira, Pontecesures y el Pazo de Faramello, hasta culminar
el recorrido en la plaza del Obradoiro y la Misa del Peregrino de
Cojebro en la Catedral de Santiago, donde se hizo la invocacion
al Apostol Santiago y se disfrutd del vuelo del botafumeiro; una
inolvidable vivencia que traslada a los peregrinos a enclaves his-
toricos, magicos, misticos a través de increibles paisajes gallegos.

DE 35 A 174, EN CINCO ANOS

Camino Cojebro Solidario comenzo6 en 2018, con 35 peregri-
nos que, emocionados, llegaron a la Plaza del Obradoiro, después
de concluir los ultimos 100 kildometros del Camino Francés. En ese
mismo momento, comenzo la preparacion del Camino Inglés en
2019, afio en el que el grupo llegd a 65 peregrinos. En 2020, y a
pesar de la pandemia, una delegacion, que representaba a todo el
sector asegurador, emprendio el Camino Portugués hasta Santiago,
transmitiendo online la peregrinacion, “no podiamos consentir que
se rompiera esta tradicion del Camino Cojebro Solidario, conver-
tida ya en cita obligada en la agenda de nuestro sector”, comenta
Antonio Munoz-Olaya. En 2021 el numero de participantes
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aumento a 150 y, en esta edicion, se ha superado de nuevo la cifra.

“Eistamos muy orgullosos de que nuestra iniciativa haya sido
secundada por algunas de las mas importantes aseguradoras que
participan en nuestro Camino Cojebro Solidario (el 90% de las que
pertenecen al panel de aseguradoras de la asociacion estan pre-
sentes en él), atraidas por el valor emocional y de convivencia que
despierta entre los peregrinos; compaginado con los componentes
culturales, gastronémicos y paisajis-
ticos, hacen del Camino de Santiago
Cojebro Solidario una experiencia
vital unica. Nuestro Camino de San-
tiago Cojebro Solidario ya es un
esperado punto de encuentro con
companeros aseguradores”, ha
comentado Munoz-Olaya. Quién
informa que el ano que viene se
celebrara del 23 al 29 de septiembre.

Eiste Camino traspasa el plano
fisico para llegar a todos los que no
pueden acompanar a Cojebro en
esta peregrinacion y quieran hacerlo desde las redes sociales. A
través de ‘El Camino Virtual’ y con el hashtag #CaminoCojebro-
Solidario se ha ido compartiendo el contenido de cada etapa.

Al igual que en el resto de las ediciones, Cojebro donara 1
euro por cada kildometro que recorran los peregrinos. Ademas,
como es costumbre, se ha habilitado la modalidad ‘KM 0 Camino
Cojebro Solidario’ para todos los que quieran, a nivel personal o
corporativo, hacer su donaciéon a la ONG elegida. Este ano ira a
“la Fundacion del célebre chef José Andrés, que esta siempre
donde se necesita un plato de comida caliente, en cualquier parte
del planeta, donde se ha producido una catastrofe humanitaria”,
explica el presidente de Cojebro.
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Instituto de Desarrollo
Asegurador se vuelca
con la Semana
Europeadela
Movilidad

Como cada afno desde hace dos
decadas, los paises europeos se
unen en la Semana Europea de la
Movilidad, que esta ocasion se
celebro entreell6 y el 22 de
septiembre. En el marco de esta
celebracion, la Plataforma de
Empresas por la Movilidad
Sostenible participo en actosy
eventos para que las comparnias fomenten en sus operaciones nuevos
modelos de movilidad ecolégicos.

El Instituto de Desarrollo Asegurador es miembro fundador de la Plataforma
de Empresas por la Movilidad Sostenible, que acaba de lanzar la iniciativa Toolbox
ZBE para fomentar la colaboracion publico-privada y facilitar la toma de decisiones
por parte de los ayuntamientos para la implantacion y mejora de las Zonas de Bajas
Emisiones.

FEl Instituto de Desarrollo Asegurador patrocina los Premios Internacionales
de Movilidad 2023, unos galardones que se entregaran el proximo b5 de mayo y que
buscan reconocer a aquellas empresas que destacan por sus acciones directas en
favor de una movilidad mas humana. Los Premios Internacionales de Movilidad se
dividen en varias categorias (grandes empresas privadas, pymes, ONG, fundacio-
nes, asociaciones, municipios, servicios o productos, entre otras).

E2K patrocina el Il Torneo
de Padel Feria de Albacete

E2K ha patrocinado el Il Torneo de Padel
Feria de Albacete que se celebro a
primeros de septiembre, organizado
por Radio Albacete.

“Con este torneo también participaron en
el arranque de la Feria de Albacete que tuvo
lugar entre el 7 y el 17 de septiembre y de la
gue nos sentimos muy orgullosos por haber
sido declarada de Interés Turistico Internacio-
nal desde 2008 y por haber sido reconocida
cuatro veces por votacion popular como la
mejor flesta popular de Espana. En 2019, la
ciudad de Albacete durante los dias de la feria
recibi6é 2.500.000 de visitantes”, ha sefialado
Paloma Arenas, directora general de E2K.

Il Torneo de padel
Feria de Albacete
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S4 vuelve a patrocinar
el IES Coruxo Futbol
Sala de Vigo

S4 Correduria de Seguros ha
renovado, por segundo arno, su
compromiso como patrocinador
oficial del equipo de IES Coruxo
Futbol Sala de Vigo.

“Estamos muy orgullosos de ser
patrocinadores del IES Coruxo Futbol
Sala, no sdlo por los logros del primer
equipo en la Liga Nacional, sino también
por la gran labor que hacen en el resto
de categorias, como los alevines”,
explica Alfredo Blanco, director general
de S4.
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Cohebu, nuevo patrocinador del Cadiz CF

Cohebu es nuevo patrocinador oficial del
Cadiz CF para la temporada 2022-23. Este
acuerdo posibilita que la marca de
Cohebu esté presente en los partidos
oficiales y amistosos.

Asimismo, ofrece la oportunidad a todos
los seguidores Cadistas, de contar con un ase-
soramiento profesional en seguros, acceso a las
principales aseguradoras y disponer de produc-
tos exclusivos.

RibeSalat, patrocinador del torneo de padel

solidario XAP Constant

RibéSalat se ha convertido en uno de los patrocinadores del XAP Constant, un
torneo de padel solidario que se celebro en Sant Cugat del Valles (Barcelona) a
mediados de septiembre.

Organizado por Grupo Constant, el
tormeo tiene como objetivo recaudar
fondos para el Hospital Sant Joan de
Déu (Barcelona), entidad beneficiaria de
la iniciativa. Gracias al acuerdo de cola-
boracioén alcanzado con la organizacion,
RibéSalat ha realizado una donacion
solidaria como empresa patrocinadora.
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Este libro escrito por el experto en marketing David Hieatt es una
guia practica para crear marcas con un verdadero proposito. Las mar-
cas mas importantes del mundo nos hacen sentir algo, nos inspiran. Y
esto es asi porque quieren cambiar el mundo. Mas alla de los resultados
economicos, son empresas que persiguen un proposito.

En este libro, David Hieatt nos ofrece una guia esencial para crear
una empresa con proposito. Sus reflexiones, propuestas y analisis de
gjemplos practicos te ayudaran a: Definir el proposito de tu marca;
Testear tus ideas y pasar a la acciéon; Construir equipos de trabajo
comprometidos; Convertir a tus clientes en fans. ..
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Ferrdan Ramoén-Cortés nos ofrece las claves para mejorar la comu-
nicacion virtual, fortalecer las relaciones y reconectar a las personas en
un mundo online. Ferran se embarca en un nuevo viaje con la intencion
de encontrar respuesta a cinco preguntas clave: jFunciona la comuni-
cacion online? 4Como afecta la comunicacion virtual a nuestras rela-
ciones? ¢ Trabajar online es una opciéon? ;Como podemos comunicar-
nos mejor online? ;Cémo podemos relacionarnos mejor? Este libro es
una reflexion calmada, basada en investigaciones pioneras, en tormo a
los retos y las oportunidades de la comunicacion virtual para las rela-
ciones de hoy.
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