Oscar Herencia, director general de MetLife en Iberia
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de Urquia & Bas correduria: “Accidentes: altas
comisiones y poco trabajo administrativo”
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Larespuesta del
seguro en entornos
convulsos

Editorial

La pandemia, la guerrade Ucra- eeeccccee.,

nia, el incremento de los costes de los
productos... esta provocando que las
empresas se enfrenten a un entorno
convulso en el que impera la incerti-
dumbre econdmica. Ante este pano-
rama, los profesionales del sector
abogan por poner en valor el seguro
de D&O como medida de prevencion
y proteccioén, aunque precisamente
esa inestabilidad, junto con la falta de
concienciacion empresarial, esta ra-
lentizando la penetracion de este pro-
ducto, especialmente entre los admi-
nistradores de pymes (ver Punto de
encuentro).

Para enamorar al cliente es vital
trasmitir cercania, accesibilidad, ho-
nestidad y credibilidad, dando un
trato personalizado. Aunque no es-

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen@pymeseguros.com

v

tamos en un momento sencillo, el futuro de las corredu-
rias se vislumbra prometedor. La tecnologia les va a
ayudar, pero sera la profesionalidad la que salvara el
negocio de los corredores de seguros (ver In situ).
Precisamente, la DGSFP acaba de publicar el Bole-
tin de Informacién Trimestral de Seguros y Fondos de
Pensiones, que destaca que el volumen de primas de-
vengadas brutas en el segundo trimestre de 2022 ha
crecido un 4% respecto al mismo trimestre del afio an-
terior, porcentaje muy similar al crecimiento del 4,11%
registrado en el primer trimestre, 10 que viene a conso-
lidar la recuperacion iniciada en 2021 y la aproximacion
paulatina a los niveles prepandemia (ver Mas a fondo).
Uno de los ramos que mejor comportamiento esta
teniendo es Accidente, porque en el entorno econémico
en el que estamos, la gente tiene que estar mas prote-
gida. Se trata de un seguro interesante para los corre-
dores porque tiene un comisionado alto, poco trabajo
administrativo y la vida media de estas polizas supera
los 15 anos (ver Hablando claro y Vision de experta).
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Hablando claro

Oscar Herencia, vicepresidente de MelLife para el sur
de Europa y director general de MetLife en Iberia

Las personas necesitan
estar mas PROTEGIDAS
en los entornos
economicos dificiles

Elramo de Accidente, como todos los seguros, se enfrenta al reto del
entorno economico en el que estamos. Normalmente, en estos casos
se produce un incremento de la siniestralidad y un descenso de
la contratacion y pérdida de cartera. Pero, Oscar
@ Herencia indica una parte positiva de la situacion:
.0 este entorno, la gente tiene que estar mas
ida. El cliente necesita, sobre todo, flexibilidad,
,a Ia'hora de contratar, y que el producto vaya
. Il"ér'l_cuentro de sus necesidades, que no sea un
__"a.@ﬁs'eguir creciendo en el ramo, a partir del1 de
3 MetLife llevara a cabo un relanzamiento de la
s de los corredores y se espera llegar a trabajar

. con 3.000 corredores en menos de 5 afios.




¢Como se esta comportando el ramo de Acciden-
tes este ano?

En realidad, se ha comportado bastante bien, con
la siniestralidad esperada.

¢(En Metlife se considera que el ramo de Acciden-
tes tiene margen de crecimiento?

Para nosotros es un ramo clave. En MetLife es la
piedra angular de la compania. Creemos que tiene re-
corrido y le vamos dando forma en funcion de las nece-
sidades del cliente. Para nosotros, el crecimiento del
ramo de Accidentes es una parte fundamental en el de-
sarrollo de la operacion.

(Lasituacion que vivimos en estos momentos, va
a provocar una subida de primas en el ramo?

En MetLife no vamos a subir las primas. De hecho,
en todos los seguros de Accidentes que vendemos por
teléfono (en estos momentos, el 80%), nos comprome-
temos a mantener el mismo
precio durante cinco anos, a
partir de la fecha en la que se
contrata, y a no cancelar el
seguro.

:Qué oportunidades se
detecta en los seguros de
Accidentes?

El seguro de Accidentes
tiene un componente pura-
mente accidental y un com-
ponente de salud y es preci-

El Gobierno
deberia de
incentivar la
contratacion
privada, como
pasaen
muchisimos
otros paises,
porque es un
complemento a
la gestion
publica

Hablando claro

samente por 1o que hay mucho recorrido para nosotros.
Todo lo que tiene que ver con subsidios por enfermedad,
subsidios por accidente, coberturas dentales... Todas
estas coberturas tienen un recorrido muy grande, porque
se puede llegar a productos mas atractivos. Sobre todo,
en productos mas especializados. Priorizamos las nece-
sidades del cliente ligado al momento vital en el que se
encuentra y preparamos la solucion mas adecuada para
cubrir lo que él necesita. Ahi existe un nicho de cliente
Importante.

¢Quéimportancia tienenlas pymesylos auténomos
como pilar del crecimiento del seguro de Accidentes?

Sin duda, los autdnomos son un segmento que nos
preocupa a todos. Junto a las asociaciones de autono-
mos, hemos hecho un analisis de cuales son sus nece-
sidades. Creo que esa es la clave para entender al co-
lectivo y acceder a ellos para que conozcan los
productos, que hemos trabajado con ellos, para cubrir
sus necesidades. Para nosotros, es un colectivo funda-
mental, en el que vamos a seguir aportando productos
nuevos. Estamos analizando coberturas nuevas para
intentar cubrir todas sus necesidades.

Para las pymes, tenemos productos de colectivos
con tarificaciones especiales para empresas pequenas.

Algo mas de la mitad de las pymes espanolas tie-
nen contratados seguros de Accidentes para sus tra-
bajadores. ;Qué se podria hacer para ampliar este por-
centaje?

Los empleados valoran muchisimo este tipo de be-
neficios sociales que dan las empresas. Es importante



Hablando claro

dar a conocer a la pyme que sus trabajadores valoran
estar protegidos. Ademas, se pueden ir personalizando
los productos para cada pyme, en funcioén de su activi-
dad. Tener, incluso, diferentes productos dentro de una
misma empresa, porgue no tiene las mismas necesida-
des una persona que esta en administracion que otra
que esta repartiendo por la calle.

Por otra parte, seria bueno que las empresas abrie-
ran la posibilidad de que sus empleados complementen
€S0S Seguros con los seguros que les podemos ofrecer
desde la aseguradora.

¢Cree que la situacion econémica en la que nos
encontramos hace necesaria la creacion de seguros
flexibles para que el autonomo contrate solo aquellas
coberturas que realmente necesite?

Si. El autdonomo, y en general €l cliente, necesita,
sobre todo, flexibilidad, facilidad a la hora de contratar, y
que el producto cubra necesidades especificas de este
segmento, que no sea un producto general. Durante mu-
chisimos afnos se han vendido seguros que nosotros creia-
mos que la gente necesitaba, hoy en dia, con los datos y
la capacidad de escuchar al cliente que tenemaos, estamos
haciendo productos mas personalizados.

Segun un estudio realizado para Metlife Espaifa
seindicaba que, paralos encuestados, en 2021, eramas
importante tener un seguro de Accidentes personales
(47%) que en 2020. ;A qué cree que es debido?

Una de las cosas que nos ha enseniado la pandemia
es nuestra vulnerabilidad y la necesidad de estar prote-
gidos. Se hizo patente porque es muy raro que un clien-

te llame para ver qué le cubre su seguro y, sin embargo,
en aquel momento recibiamos muchas llamadas pre-
guntandonos si la pandemia estaba cubierta. Desperto,
en parte, esa necesidad de tener un seguro. El mercado
espanol y el portugués, en general, no son muy sensibles
a la compra de seguros porque hemos vivido siempre
en un estado muy garantista, que te garantizaba la sa-
nidad, las pensiones... y hemos tenido la sensacion de
que nos protegia. Hoy en dia, existe una incertidumbre

Elramo de sobre la situacion de los sistemas publicos y eso esta
Accidentesesla  despertando la necesidad de contratar seguros. Soy un
piedra angular convencido de que el sector Seguros es el mejor del
de la compaiiia mundo.

¢Cree que todoslos sectores economicos deberian
contar obligatoriamente, por convenio, con un
seguro de Accidente?

SI, yo apostaria, claramente, por eso. Cuan-
do empecé a trabajar aqui, en las oficinas an-
tiguas, habia un cartel que decia ‘Ningun clien-
te de Vida, sin un seguro de Accidentes’.

Siempre he creido que tener la doble pro-
teccion de Vida y Accidentes es 1o mejor.
Siguiendo ese planteamiento, en mi opi-
nion, si que seria necesario que en convenio
estuviera el seguro de Vida y el seguro de
Accidentes. Ademas, los convenios son muy
bien valorados por los trabajadores. Espana es
uno de los pocos paises que yo conozco en el
que los seguros colectivos de Vida y colectivos
de Accidentes cubren exacta-
mente 1o que dice el convenio.

S



De hecho, en las pdlizas hay clausulas que dicen que se
ajustaran a lo que dice el convenio.

.Cree que seria factible establecer incentivos fis-
cales para la contratacion de este tipo de seguros?

No solamente creo que sea factible, sino que debe-
ria de ser obligatorio. Teniendo en cuenta las dudas que
generan los sistemas publicos, creo que el Gobierno de-
beria de incentivar la contratacion privada, como pasa
en muchisimos otros paises, porgue es un complemen-
to a la gestion publica. Se trata de tener una poblacion
mucho mejor protegida ante cualquier incertidumbre.

¢Qué politicalleva Metlife sobre complementar los
seguros de Accidentes con otras garantias y servicios?

Desde hace unos anos, notabamos que el cliente
apreciaba el seguro de Accidentes, pero queria una se-
rie de beneficios mas tangibles. Por eso, se los estamos
dando. Este ano, hemos abierto los ramos de Asistencia
y de danos a otros bienes, precisamente, para comple-
mentar los seguros de Accidentes y de Vida con servicios
mucho mas tangibles. Por ejemplo, con asistencia en
viajes, repatriacion, atraco en cajero. ..

A qué retos se enfrenta el ramo de Accidentes?

Como todos los seguros, se enfrentan al reto del
entorno econdmico. Normalmente, en estos casos se
produce un incremento de la siniestralidad y un descen-
so de la contratacion y mayor pérdida de cartera. Pero
existe una parte positiva porgue tenemos un entorno en
el que la gente quiere estar mas protegida. Por eso, es
preciso observar el mercado, ver lo que esta pasando.

Paralas pymes
tenemos
productos de
colectivos con
tarificaciones
especiales para
empresas
pequenas

Hablando claro

Accidentes sigue siendo un pilar angular para
Nnosotros y esta siempre en todas las discusiones
estratégicas de la compania, desde hace mu-
chos anos.

¢Por qué Metlife apuesta por el seguro de
Accidentes?

Histéricamente, para nosotros ha sido un
ramo clave, y ademas hemos visto que tenia muy
buena acogida, que se podia vender bien a tra-
vés de varios canales. Somos flexibles y nos
adaptamos a lo que viene. Por ejemplo, al segu-
ro por uso (lo que llamamos microseguros o se-
guros de demanda) para que se pueda activar o
no dependiendo de las necesidades y que el
cliente esté protegido cuando realiza activida-
des en donde esta asumiendo un riesgo mayor
de lo normal (por ejemplo, cuando se viaja o se
realizan actividades de esqui u otro deporte...).
Hemos hecho un producto piloto para cubrir los despla-
zamientos en patinete. Creo que por ahi puede ir el fu-
turo. Tenemos el desafio de crear un mayor valor aniadi-
do en este proceso de evolucion.

MetLife se ha comprometido a intentar reducir la
incertidumbre y generar confianza, con innovacion en
productos y coberturas que protejan frente alas nuevas
amenazas y nuevos usos y costumbres. ; Prevé Metli-
fe algun cambio o novedad en las coberturas de Acci-
dentes proximamente?

Escuchamos al cliente a través de diferentes he-
IrTamientas y puntos de contacto para hacer estudios y



Hablando claro

OBJETIVO 2023: UN MILLON DE
EUROS A TRAVES DE CORREDORES

En 2023, el
objetivo que quiere
alcanzar Metlife, a
través de los
corredores, es
llegar a un millén
de euros. “Tiene
confianza en que
“este primer ano va
a ser muy bueno”.
Para conseguirlo,
ofrecen a los
corredores “muy
buenos productos,
muy buena
experiencia, muy
buen servicio... En
MetLife tenemos
una sensibilidad
enorme sobre la
experiencia de
cliente. Te pueden
copiar el producto,
pero no el trato al
cliente. Que se le
atienda con
rapidez, que se

solucionen los
problemas con
flexibilidad... nos
esforzamos para
que el broker se
sienta comodo
trabajando con
nosotros porque
sabe que no le
vamos a dejar en la
estacada”, indica
Herencia.

A cambio, piden
que “tengan
muchas ganas de
vender y que
sientan la libertad
de pedir lo que
necesitan. Para
llegar a trabajar
con los 3.000
corredores que
queremos, vamos a
tener una variedad
tremenda de ellos.
Con cada perfil,
trabajamos de una

manera diferente
porque hay
corredores muy
preparados que
practicamente no
necesitan ni
soporte
administrativo ni
tecnologico, pero
hay corredores mas
pequenos a los que
les podemos ayudar
mucho. No existe
facturacion minima
para trabajar con
nosotros. Pero para
los corredores que
tienen un volumen
muy alto de
produccion,
tenemos incentivos,
negociamos
acuerdos especiales
con ellos, apoyados
en el volumen”,
explica Oscar
Herencia.

analisis de sus preocupaciones y de lo que necesita. Por
€S0, nos comprometimos a la flexibilidad, a desarrollar pro-
ductos mas adecuados para cubrir sus necesidades. A par-
tir de ahi, todo lo que hemos desarrollado en los nuevos
ramos de asistencia y de danos a otros bienes ha sido para
intentar implementar nuevas coberturas. Por ejemplo, aho-
ra estamos desarrollando un paguete para mascotas, dada
la importancia que tienen en las familias y hogares actuales.
Vamos a sacar muchas coberturas de ese estilo, que sean
faciles de contratar y de entender, con un precio muy ajus-
tado. Estamos enriqueciendo el seguro de Accidentes para
que la persona que lo compra vea que no es simplemente
un capital por fallecimiento sino que tiene otras utilidades.

¢En queé consiste la promesa del cliente de Metlife?

La promesa del cliente se basa en cuatro pilares. El pri-
mero: puedes conflar en nosotros porque no te vamos a fallar.
El segundo: vamos a hacerte las cosas faciles. El tercero:
vamos a estar siempre a tu lado, dandote soluciones para
cada momento de tu vida. Y el cuarto: vamos a cuidar del
futuro porgque la sostenibilidad es la capacidad de conseguir
tus objetivos hoy en dia, sin perjudicar que se puedan seguir
consiguiendo los objetivos de cada uno en el futuro. Esta
promesa hacia el cliente esta presente en cada desarrollo que
implementamos tanto en soluciones aseguradoras, canales
de contacto con los clientes asi como en los procesos de la
compania.

cPor qué Metlife vuelve a apostar por los corredores
en Espana?

Larealidad es que nunca dejamos de apostar por ellos.
Lo que paso6 es que hubo una decision estratégica del gru-

S



po, desde Estados Unidos, para cerrar ciertos canales
de distribucién en Europa. En Espana entendieron que
la red de agencias no estaba creciendo con la velocidad
que pensaban y la redujeron. Como la parte de los
brokers estaba integrada junto a las agencias, dentro
de nuestra distribucion face to face, se fue desacele-
rando la venta a través de corredores. Cuando llego la
pandemia, nos dimos cuenta que en Portugal y en Ita-
lia el canal de mediadores fue el que mejor se compor-
t0, con la ayuda de la digitalizacion. Ademas, pregun-
tamos a los clientes y el 33% de ellos dijeron que
preferian el canal de especialistas y presencial. Enton-
ces, decidimos que era el momento de volver a acelerar
organicamente la distribucion por este canal y es 1o
que vamos a hacer ahora. Para ello, nos
pusimos en contacto con mas de 30 per-
sonas referentes en el mercado de la dis-
tribucion de brokers, con las que habia-
mos tenido relacion en el pasado, y les
contamos que queriamos acelerar la dis-
tribucién a través de la mediacion. Les
explicamos la idea de propuesta de valor
que teniamos, para que nos dijeran si es-
tabamos en lo cierto o si ibamos por el
camino equivocado. En esas conversa-
ciones, fuimos afinando un modelo, que
es el que estamos desarrollando y esta
funcionando bien. Ahora estamos traba-
jando con mas de 250 corredores.

Ellde enero de 2023 esla fecha ele-
gida para esterelanzamiento y se espera

Se pueden ir
personalizando
los productos
para cada pyme,
en funcién de su
actividad

Hablando claro

llegar a trabajar con 3.000 corredores en 3 o 5 anos.
¢Como lo van a conseguir?

Hemos disefiado un acercamiento a los brokers que
esta basado en cinco pilares: un producto verdaderamen-
te competitivo; digitalizacion; la experiencia de cliente,
para nosotros €l cliente final es critico pero nuestro primer
cliente es el broker, que es al que le vamos a dar el servi-
clo y quiero que sientan que tienen un tratamiento de
excelencia; la formacion, en Portugal tenemos la Broker
Academy que la queremos implantar también aqui lle-
gando a un acuerdo con una universidad especifica, para
que los corredores puedan tener un titulo de esa formacion
y asi darle valor anadido a su carrera como mediadores;
y la capilaridad, estamos diseniando un sistema en el que
ademas de nuestra propia red, tengamos redes paralelas
que nos puedan ayudar a llegar a los ultimos rincones. La
estrategia va bien, pero tenemos que acelerar el ritmo de
implementacion.

¢Por qué la aseguradora ha decidido comercializar
con los corredores productos diferentes a los que dis-
tribuyen a través de otros canales?

Por la capacidad que tienen los mediadores de ha-
cer una venta consultiva y mucho mas alineada con las
necesidades del cliente. Con €l corredor, pretendemos
tener productos mas sofisticados. Pero eso no quita que,
si el corredor necesita productos mas basicos, también
se los ofrezcamos. Los corredores reclaman productos
diferentes porque estan muy cerca de los clientes y en-
tienden lo que necesitan.

CARMEN PENA
Foros:IRENE MEDIA
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Accidentes es un ramo interesante para los corredores

porque tiene “un comisionado alto y poco trabajo
administrativo. Ademas, la vida media de estas pdlizas
supera los 15 afios”, explica Inma Mayoral. Sin embargo,
se queja de que las aseguradoras cada vez se sienten
mas comodas comercializando productos cerrados con
unas garantias o capitales asegurados
preestablecidas. Para ella, “la flexibilidad en
la contratacion es fundamental para lograr
que un cliente pueda contratar el seguro
de Accidentes con las coberturasy
capitales que realmente necesita. En un
entorno economico de incertidumbre,
como el actual, si hay flexibilidad en la
contratacién podremos evitar que se
generen costes por coberturas
impuestas por el producto y que el
asegurado no necesita”.

S



Desde el punto de vista del producto en si, Inma Mayoral, responsable
de desarrollo comercial del departamento de Turismo Activo y Accidentes
de Urquia & Bas, cree que “el seguro de Accidentes se esta desarrollando
de manera positiva. Con los afnos, se han ido incluyendo coberturas que
antes no existian, como el infarto, la asistencia en viaje, la ampliaciéon de la
cobertura de traslados y de la edad asegurable, l1os baremos de incapacidad
mejorados y las indemnizaciones progresivas, subsidios por baja temporal. ..
También otras pequenas coberturas como la adecuacion de la vivienda o
adaptacion del vehiculo en caso de invalidez, los gastos de sepelio, la ayuda
en la tramitacion del impuesto de sucesiones, 1os
gastos de atencion psicologica, etc.”.

Elramo de Accidentes esta maduro. En Urquia
& Bas no se espera grandes cambios en su com-
portamiento, excepto que salga algun tipo de nor-
mativa para hacerlo obligatorio en algun sector | g
concreto. En esos casos, explica Mayoral, “se abren ‘ . “L"J*.“"“
nichos de oportunidad que hay que aprovechar: | SLo
seguros de obligada contratacion para actividades
deportivas, federaciones, convenios colectivos,
viajes, etc. Sino es el caso, seguiremos en la linea
hasta ahora marcada”.

La responsable de desarrollo comercial del
departamento de Turismo Activo y Accidentes de
Urquia & Bas piensa que deberia ser obligatorio el
seguro de Accidentes en todos los sectores econo-
micos por convenio: “En una sociedad socialmente
avanzada, no tiene sentido que protejamos a unos
trabajadores por ser de un determinado sector y
dejemos desprotegidos a otros, solo porque el con-
venio no lo exige. El seguro de Accidentes de con-
venio deberia ser universal y su base igual para
todas las empresa, pudiendo complementarse, pos-

Vision de experta

teriormente, por cada empresa, en
funcion de sus pactos privados”. Ade-
mas, llama la atencion sobre el hecho
de que “en la mayoria de los conve-
nios, los capitales asegurados no se
han actualizado. Esto, en
un entorno como el que

Enla m?yoria de 195 hemos tenido entre 2012y
convenios, los capitales 2020, con la inflacién prac-
asegurados no se han ticamente a 0, no generaba

actualizado

ningun prejuicio al
empleado asegurado. Pero,
con la actual inflacién, se
deberia actualizar el capital asegu-
rado en este tipo de pdliza, para que
el asegurado o sus herederos perci-
ban la misma indemnizaciéon en tér-
minos reales. kEste importe, debe
entenderse como una prestacion
accesoria, que en mucho casos no
garantizara la economia familiar o la
cancelacion de las deudas que el ase-
gurado pueda tener. La recomenda-
cidn es que, en base a las necesidades
de cada persona, se complemente
esta prestacioén con un seguro pri-
vado que se adapte a la necesidades
de cobertura reales del asegurado”.
En los tres primeros meses de
2022, 1a siniestralidad ha crecido “un
1,97%, pero —en su opinién— aun
es pronto para saber si es coyuntural
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(aumento de la actividad al salir de la pandemia) o sera estructural. Por eso,
todavia no se estan tomando medidas de ‘profilaxis’ en las condiciones o
tarifas del ramo”.

EL DESPEGUE DE LOS 90’

“La correduria Urquia & Bas siempre ha comercializado seguros de
Accidentes”, indica su responsable de desarrollo comercial del departa-
mento de Turismo Activo y Accidentes, “pero era un seguro que estaba muy
encorsetado (pocas coberturas, capitales bajos y grupos de riesgo muy rigi-
dos). Hubo un momento, en la década de los afnios 90, en el que las asegu-
radoras abrieron la mano. Se empezaron a ajustar las tasas (sobre todo las
del grupo 1, el de menor riesgo) y se podian contratar capitales de 50 millo-
nes y hasta 100 millones de pesetas sin mucha dificultad. También apare-
cieron los seguros con baremos especiales para manos y dedos y las cober-
turas que multiplicaban la indemnizacién hasta el 350% del capital
contratado. Fue un momento muy bueno, ya que, ademas de vender mucho,
nos permitié entrar en un segmento de mercado de profesionales,
con buena capacidad adquisitiva, que demandaban capitales ase- Hay poca capacidad del

de negocio esta, sobre todo, en los
directivos de empresas, con polizas
muy completas. También, estan tra-
bajando mucho los seguros de Acci-
dentes deportivos para clubes y aso-
ciaciones; y los accidentes de
deportes de aventura, que es un
nicho muy especial que, por su ele-
vado riesgo, hay que conocer bien.
Actualmente, el ramo de Acci-
dentes, con todas sus coberturas
satélites (baja diaria, gastos de cura-
cién, asistencia en viaje) supone el
21% del total de ingresos de la corre-
duria, por lo que “estamos satisfe-
chos por el trabajado realizado hasta
el momento. Queremos
hacer crecer el ramo y, por

gurados altos. El caso de los médicos con el baremo especial de mercado para dar capitales eso, ahora estamos invir-
manos fue un ejemplo claro”. elevados y asegurar ciertas tiendo nuestros esfuerzos
Urquia & Bas decidié potenciar la | || actividades complicadas en comercializar nuestros

distribucién de los seguros de Accidentes
porque se dieron cuenta de que “era un
seguro de poca gestion administrativa y
muy pocos siniestros; y que, cuando tenias
uno, te hacia quedar bien con el asegu-
rado v, en los casos de fallecimiento, con
los herederos. Es cierto que los siniestros
de gastos de curacion tienen una mayor
carga administrativa por razén de los
siniestros, pero habitualmente se ocupan
las aseguradoras de su gestion”. Su nicho

productos de forma online
y que nuestros clientes
puedan comprar directamente en la
web y obtener su podliza en menos
de b minutos”.

ABRIR LA SUSCRIPCION DE CIERTOS
RIESGOS A MAS CORREDURIAS

Los seguros de Accidentes
pueden llegar a cubrir casi todos los
riesgos y sumas aseguradas vy, para

PymeSeguros



Inma Mayoral, el reto esta en hacer que “esté al
alcance de mas corredores. Que la suscripcion de
clertos riesgos se abra a mas corredurias y no quede
restringido solamente a los grandes actores. Me
estoy refiriendo a seguros para deportistas profe-
sionales o artistas, seguros para profesiones de alto
riesgo como buzos o pilotos de fumigacion aérea, y
a un largo etc. de casos que requieren mayores capi-
tales asegurados y clausulas que no son estandares,
en donde las primas son mucho mas elevadas”.

En su opinidn, “las pymes y autébnomos son
quienes mas necesitan de la existencia del seguro de Accidentes. El peligro
se percibe mucho mejor en los ambitos laborales que en la esfera privada.
La empresa por responsabilidad social y, en muchos casos, por imperativo
legal, con los seguros de convenio; y el autonomo por necesidad imperiosa:
una incapacidad le deja sin poder ganarse la vida ya sea, de manera tem-
poral (no podra hacer frente a sus necesidades cotidianas), o de manera
permanente en cuyo caso se agrava la situacion”.

En los auténomos destaca “la importancia de asegurar la incapacidad
total (conocida también como profesional) ya que la Seguridad Social cada
vez es mas reticente a conceder incapacidades absolutas, otorgando en dos
de cada tres casos la incapacidad total; y ya sabemos que las aseguradoras
siguen el camino de las resoluciones que dicta la Seguridad Social”.

Las aseguradoras cada vez se sienten mas comodas comercializando
productos cerrados con unas garantias o capitales asegurados preestable-
cidas. Sin embargo, Mayoral explica que “desde nuestra Optica de asesores
profesionales, entendemos que la flexibilidad en la contrataciéon es funda-
mental para lograr que un cliente, con independencia de si se trata de un
autonomo, un asalariado o un empresario, pueda lograr contratar el seguro
de Accidentes con las coberturas y capitales que realmente necesita. En un
entorno econdmico de incertidumbre, como el actual, si hay flexibilidad en
la contratacion podremos evitar que se generen costes por coberturas

Las pymesy

autonomos son los que
mas necesitan de la
existencia del seguro

de Accidentes

Vision de experta

impuestas por el producto y que el
asegurado no necesita”.

Los principales problemas con
los que se encuentran los corredores
Jue trabajan este seguro son “la poca
capacidad del mercado para dar
capitales elevados y asegurar ciertas
actividades complicadas.
Elmercado, en esos casos,
esta muy restringido para
los corredores medianos 'y
pequenos. Casi siempre,
para colocar este tipo de
riesgos, nos acabamos
aliando con corredores
que tienen capacidad de
buscar coberturas en los mercados
internacionales”, senala Mayoral.
Ademas, indica “la reduccién de la
capacidad para asegurar capitales
elevados por la pdliza de Accidentes,
con alguna excepcion”.

Sin embargo, considera que es
un ramo interesante para los corredo-
res porque tiene “un comisionado alto
y poco trabajo administrativo. Ade-
mas, nuestra experiencia nos indica
que la vida media de estas polizas
supera los 15 anos, lo que hace que
sea atractiva su comercializacion y el
tiempo que se le dedica a ello”.

CARMEN PENA
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D&O como medida de prevencion
de la insolvencia empresaria

La pandemia, la guerra de
Ucrania, el incremento de

los costes de los productos...

Las empresas se enfrentan
a un entorno convulso en el
que la incertidumbre
economica impera. Ante
este panorama, los
profesionales del sector
abogan por poner en valor
el seguro de D&0O como
medida de prevencion y
proteccion, aunque
precisamente esa
inestabilidad, junto con la
falta de concienciacion
empresarial, esta
ralentizando la penetracion
de este producto,
especialmente entre los
administradores de pymes.

A todo eso, se unio6 el pasado 30 de junio la finalizaciéon del aplazamien-
to de la mora concursal por la pandemia, que, como resalta Carlos Pena,
director de Markel Global, tuvo consecuencias inmediatas. Fise mismo mes
aumentaron los procesos concursales un 3,9% con respecto al mismo pe-
riodo de 2020, mientras que a septiembre el incremento fue de 14% en el
conjunto del anio y un 103% comparado con el mismo mes de 2021.

Efectivamente, Francisco Antonio Alcaide, suscriptor y responsable de
Beazley Digital Espafia, ratifica que ha habido un crecimiento bastante ex-
ponencial: “En octubre, se han alcanzado niveles de concurso de acreedores
del ano 2013.Y en cuanto a acumulado, se han producido unos 6.000 con-
cursos, que supone cerca de un 20% mas que el anio pasado a estas alturas”.

Sin embargo, Carmelo Vega, socio de Ponce y Mugar Correduria de
Seguros, cree que muchas de esas compariias ya estaban en esa situacion.
“Era una muerte anunciada, incluso antes de la modificacion de la Ley
Concursal. Muchas de ellas estaban ya en situacion de preconcurso sin
haberlo declarado previamente y ahora ya la situacion es insostenible”

Ademas, Carlos Lluch, director técnico de Lluch y Juelich Correduria
de Seguros, pone el acento en que en 2013 hubo 9.143 concursos y en 2020,
4.630. En 2021 crecieron y se contabilizaron 5.496, “y este ano se calcula
gue vamos a rondar otra vez los niveles del 2013".

INSTRUIR AL ADMINISTRADOR

Francisco Antonio Alcaide recuerda que la nueva Ley Concursal, que
entro en vigor el pasado septiembre, ha hecho una especial mencion al tema
de las microempresas, que son las que precisamente mas sufren estos pro-
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blemas de concursalidad, situacion normal si se tiene en cuenta que el 94%
del tejido empresarial en Espana esta compuesto por companias que fac-
turan menos de 2 millones y que tienen menos de 10 empleados.

Una novedad, ya que como sefiala Carlos Lluch casi siempre las leyes,
las medidas administrativas, estan pensadas para las grandes corporaciones,
pero la realidad es que tenemos un tejido empresarial lleno de microempre-
sas, en las que “un porcentaje enorme de gente sabe hacer bien una cosa,
pero no ha recibido una formacion empresarial y menos aun profunda”. Por
eso, cree que desde el punto de vista de la gerencia de riesgos una de las
funciones de los corredores, ademas de ofrecer el seguro a los clientes, “es
ser promotores de buenas practicas, porque el seguro va a ser sostenible
especialmente si la siniestralidad no se desboca”.

SINIESTRALIDAD CONTENIDA
En esta linea, el suscriptor y responsable de Beazley Digital Espana re-
conoce que actualmente la siniestralidad esta contenida, gracias en parte al
papel de las companias a la hora de suscribir: “Nos llegan muchas empresas
que, analizando la informacién financiera, se ve que tienen fondos propios
negativos. A este tipo de companias que nos piden un seguro de D&O tene-
mos que declinar €l cotizarlas o les pedimos plan de viabilidad”, comenta.
“Nosotros a nivel de correduria no estamos notando tampoco el exceso
de siniestralidad”, argumenta Vega, que coincide en que D&O es uno de los
ramos donde la contratacion es mucho mas exigente y donde se analiza mu-
cho mas el perfil de la empresa que esta solicitando la oferta. “De momento,
la siniestralidad esta contenida, aunque pienso que el ano que viene, si no se
revisan las polizas en ciertos sectores, va a repuntar bastante”, presupone.
De similar opinién es Carlos Pena, quien considera, no obstante, que
todavia es pronto “porque hay que esperar a las calificaciones de los con-
Ccursos que se estan iniciando ahora”, pero “dentro de unos meses y en
funcion de la calificacion del concurso, la siniestralidad podria elevarse”.
Lluch hace la distincion entre dos modelos de aseguramientos: el de aque-
llas comparniias que aceptan a todos los clientes, sin hacer cuestionarios correc-
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tos para conocer en profundidad su situacion; y las que
hacen una discriminacion y tienen conocimiento detras.

PROTEGER AL TEJIDO EMPRESARIAL

En el caso del corredor, a la hora de comercializar
este producto el mayor problema al que se enfrenta,
como atestigua Pena, es la baja penetracion que tiene
en las pymes y en entidades sin animo de lucro. “En un
entorno tan cambiante e impredecible es conveniente

estar asegurado y proteger tu patrimonio personal ya ‘Los corredores deben ser

que podemos incurrir en responsabilidades y tener que  promotores de buenas practicas,
hacer frente al déficit patrimonial de la entidad en caso  porque el seguro va a ser
sostenible especialmente sila
No obstante, como seflala el socio de Ponce y Mugar, siniestralidad no se deshoca”.

de concurso de acreedores”, recomienda.

solo el 10% de las pymes, aproximadamente, tienen se- Carlos Lluch
guro. El problema, a su entender, es que probablemente
tengamos que trasladar mejor a los directivos la necesidad
de asegurar su patrimonio a través de este producto.

Para Francisco Antonio Alcaide la clave para mejorar la penetracion de las
polizas D&O esta en el asesoramiento, el acompanar al cliente de una forma ho-
nesta, “no solo en ser un vendedor de seguros, Sino un asesor para sus clientes”.

“A mi siempre me ha preocupado mucho esa patita social del seguro. El
seguro de D&O garantiza el sostenimiento de empleos, los pagos a los provee-
dores, la entrega de los servicios comprometidos a los clientes o de 1los pro-
ductos”, senala €l director técnico de Lluch y Juelich.

“Todavia no somos conscientes que un seguro de D&O salva muchos
puestos de trabajo”, redunda Carmelo Vega, para quien el problema es que no
se esta “evangelizando” bien sobre las bondades de este seguro.

“Debemos facilitar que las empresas operen con mayor seguridad, tenemos
que ayudar al empresario a entender que tiene que dotarse de medios y que
tiene que ser capaz de generar los recursos y de tener la liquidez previa sufi-
ciente para poder encajar eso dentro de sus presupuestos”, incide Carlos Lluch.

Y mas en el caso de D&O, como
senala Francisco Antonio Alcaide,
porque al final es un recurso que en
caso de necesidad se activa y ayuda
al cliente: “Es una herramienta indis-
pensable por si la cosa va mal”, ar-
guye. No obstante, es fundamental
para los administradores, porque se
estan jugando su patrimonio.

“El D&O es esencial para pro-
teger el patrimonio de los adminis-
tradores y directivos en un entorno
muy cambiante y con una legisla-
cion cada vez mas severa”, confirma
el director de Markel Global.

RESPONSABILIDAD DEL
ADMINISTRADOR

No obstante, como recuerda Al-
caide, la ley dice que, al final, el ad-
ministrador y el directivo responde
con su patrimonio personal de las
deudas de la empresa. Ademas, si se
trata de empresas que tienen mas de
un administrador, otra de las carac-
teristicas de la legislacion es que de
lo que haga uno de ellos, responden
todos, por responsabilidad solidaria.

“Porque ademas, la ley de socie-
dades de capital determina que tie-
nen la obligacion de conocer, la obli-
gacion de indagar lo que esta

S



ocurriendo. Por lo que, esa dejadez de funciones, auto-
maticamente lleva aparejada una responsabilidad, a no
ser que se haya hecho constar expresamente la oposicion
a la decision que tome otro administrador”, recalca Lluch.

No hay que olvidar que una mala gestion de los
directivos puede generar una serie de problemas. Para
el director de Markel Global, uno de los mas evidentes
es que el concurso se presuma o califique como culpable
por no cumplir los plazos marcados por la Ley o que el

ejecutivo haya contribuido a originar o agravar la situa- “EID&O es esencial para proteger

cion de insolvencia de la entidad, pudiendo ser declara- el patrimonio de los

do responsable del déficit patrimonial de la entidad. administradores de cualquier

“La nueva reforma de la Ley Concursal modifica entidad en un entorno muy
bastante el proceso para declarar el concurso de acree- cambiante y con una legislacion
dores y aumenta bastante la responsabilidad del admi- cadavezmas severa’.

nistrador”, puntualiza Carmelo Vega, para quien hay mas  Carlos Pefia
ejemplos en los que el directivo puede ser culpabilizado:
la falta de experiencia de los administradores; un exce-
so de tiempo para recurrir al concurso de acreedores, que
hace que pueda ser declarado culpable por dilatar o estar ocultando informa-
cion durante mucho tiempo e incluso internamente entre los propios adminis-
tradores; la falta de documentacion adecuada en la presentacion; y no cumplir
con las obligaciones de los concursos.

NOVEDADES DE LA LEY

Tal y como seriala Carlos Peria, la nueva Ley establece normas en tres
areas: la reestructuracion preventiva de deudores cuando la insolvencia sea
previsible y no inminente como anteriormente estaba; la exoneraciéon de deu-
das contraidas por empresas insolventes si se demuestra que se ha actuado
con buena fe; y las medidas para aumentar la eficiencia de los procedimientos
concursales. Igualmente se introduce un procedimiento de insolvencia unico
y obligatorio para microempresas”.

Punto de encuentro

El suscriptor y responsable de
Beazley Digital Espana reconoce que
hay muchas novedades, pero hace
hincapié en la reduccion de los plazos
en la declaracion de concurso, el tema
de la tramitacion y que haya una sec-
cion especial para las microempresas,
ya que representan la mayoria del
tejido empresarial espanol.

“A mi, como corredor, me preo-
cupa que el acreedor pueda intervenir
de forma fehaciente cuando la deuda
supere €l b% del pasivo o el crédito
de una empresa esté por encima del
millébn de euros”, destaca Vega, ya
que se puede producir una avalancha
de reclamaciones y de peticiones.

Pena opina que lo que mas va
a afectar a las polizas de D&O vy a
que se consideren los concursos
como culpables es la posibilidad de
que los acreedores cualificados pre-
senten un informe de calificacion al
administrador concursal.

Una buena noticia, segun Lluch,
es que clarifica y establece tres tiem-
pos diferentes en lo que es el ambito
preconcursal: cuando se puede intuir
que en algun momento se podria en-
trar en solvencia; cuando se esta en
una situacion preinsolvente; y cuan-
do ya se esta en situacion insolvente.
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ACUERDOS PRECONCURSALES

“Al final esto viene bien para todos porque, al haber
tantos supuestos preconcursales, se facilita que se actue
de buena fe”, considera Francisco Antonio Alcaide.

“Se pretende no llegar al concurso y ahora hay re-
cursos para ello. Se quiere desjudicializar el procedi-
miento preconcursal porque era un problema bastante
importante”, redunda el socio de Ponce y Mugar.

Efectivamente, el director técnico de Lluch y Jue-

lich aprecia que en todo ese dmbito preconcursal se ‘“Laley esta bien para todos
busca un acuerdo y el juez interviene al principio como  porque, al haber tantos supuestos
mero conocedor y al final como sabedor y ratificador de  preconcursales, se facilita que se

que existe un acuerdo entre las partes y de que eso se  actue de buena fe”.

ejecuta. Esto, a su entender, va a descongestionar los Francisco Antonio Alcaide

juzgados de lo mercantil.

Ademas, que, como senala Francisco Antonio Alcai-
de, la compania que llegue a concurso, ahora, lo hara desde
otro punto de partida, ya que primero habra intentado por todos los medios
buscar el consenso por todas estas vias que esta facilitando la nueva ley.

Una circunstancia que, por otra parte, como concibe el director técnico
de Lluch y Juelich, no tendra riesgo, porque ya se habran dirimido muchas
cuestiones previamente: “Si se llega de buena fe es poco probable que tenga-
mos siniestro sobre la mesa.

VISUALIZAR EL RIESGO

Mientras el director de Markel Global no echa en falta ningun aspecto en
la ley para ayudar al sector asegurador, ya que se trata de “una trasposicion
de una Directiva Europea que tiene la finalidad de intentar evitar los concursos
y agilizar los mismos”, Alcaide aboga (medio en serio, medio en broma) por la
obligatoriedad del seguro de D&O “como medida de prevencion”.

Carmelo Vega, ademas de obligatorio, apostaria en la contratacion, por

.o

“premiar a quien quiera llegar a un acuerdo previo al concurso”: “Se podria

hacer una bonificaciéon en el momen-
to de la suscripciéon”, propone.

No obstante, como recuerda
Carlos Lluch, la nueva ley de 1o que
habla es de que hay que anticipar la
probabilidad de entrar en insolven-
cla dentro de un periodo de dos anos,
lo que conlleva conocer los flujos de
caja, el nivel de endeudamiento, las
expectativas del negocio, las influen-
clas de factores externos, tener un
cierto margen de error previsto, “es
decir, gerenciar’, “porque puedes
tener todo bajo control, puedes tener
una empresa saneada, pero luego se
te planta delante un cisne negro,
como puede ser una pandemia, y to-
dos los calculos y todas las previsio-
nes no sirven”.

Para Carmelo Vega, en un prin-
cipio, los condicionados de las poli-
zas de D&O fue una traslacion del
mundo anglosajoén, por 1o que mu-
chas de las coberturas no tenian
sentido para el tejido empresarial
espanoal, 1o que hizo que muchos em-
presarios no las aceptaran. Propone,
ademas, hacer productos en funcion
de cada uno de los sectores porque,
en general, las pdlizas de D&O no
estan adaptadas de forma sectorial.
“Habria que analizar cada uno, su

S



composicion, el tipo de empresa que hay y hacer pro-
ductos especificos que nos ayude a su comercializa-
ciéon”, indica.

Sin embargo, Lluch opina lo contrario. Si bien en
otros ramos, como RC Profesional o RC General, si cree
que hay que ir por ese camino, en D&O lo que le gusta-
Iria encontrarse como corredor son contratos lo mas ge-
néricos posibles, ya que aprecia que en lo que son actos
de gestion la mayoria de empresas se parecen mucho.

“De momento, la siniestralidad
esta contenida, pero el afio que

Otro de los aspectos abordados durante la mesare-  viene, sino se revisan las polizas
donda de Pymeseguros fue la existencia de empresas de ciertos sectore, va a repuntar
zombis y su tratamiento por parte del sector. Una circuns-  bhastante”. Carmelo Vega

EMPRESAS ZOMBIS

tancia que, segun Carlos Pena, director de Markel Global,
los profesionales deben afrontar llevando a cabo una ma-
yor revision de la situacion financiera de los riesgos.

“En empresas que llevan mas de dos anos viviendo en pérdidas, pero
sustentandose por la financiacion de los bancos, hay que tener cuidado”, re-
calca el suscriptor y responsable de Beazley Digital Espana, quien pide maxi-
ma cautela y precaucion. “Pero ahi también esta nuestra labor como compania
de ver sus balances. La capacidad de suscriptor de decidir si le queremos dar
una poliza o no a este tipo de clientes”, sostiene.

Como subraya Vega, en la actualidad en Esparnia hay en torno a 40.000
empresas zombis, que ya lo eran, incluso antes de la pandemia, y han ido sub-
sistiendo con préstamos ICO o ERTE. “Nuestra labor es intentar que haya
mucho rigor técnico en la contratacion y en la renovacion, ir de la mano con
la aseguradora para analizar muy bien la informacion contable, financiera y de
negocio, tener mucha comunicacion a la hora de cotizar”, comenta.

Con todo, el director técnico de Lluch y Juelich distinguiria entre una
empresa zombi y otra que esta en hibernacion, por ejemplo, las turisticas du-
rante la pandemia, que fueron obligadas a hibernar, muchas de las cuales re-
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quirieron pasar por cualquier tipo de
subvencion y otras han intentado
que el seguro pagara la paralizacion
del negocio. “Algunas han sobrevi-
vido y han podido continuar y se es-
tan recuperando bien vy, por tanto,
entiendo que no son zombies, son
empresas que estan simplemente en
el camino de la viabilidad o ya la han
conseguido”, explica

“El problema es que al final
como lo tienes que trasladar todo
con una documentacion para la ase-
guradora es muy dificil diferenciar
esos dos estados”, conflesa el socio
de Ponce y Mugar para quien, aun-
que la comunicacion sea buena, el
procedimiento de contratacion o de
resuscripcion incorpora muchos as-
pectos sensibles.

En este sentido Carlos Lluch,
director técnico de Lluch y Juelich,
reconoce que el corredor tiene un
trabajo de filtrado, de intentar cono-
cer los signos evidentes de riqueza,
si efectivamente hay actividad y es
real...

ArranA Priero/ CARMEN PENA

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



Mas a fondo

EIIMPULSO de No Vida situa al sector
en niveles cercanos a prepandemia

La Direccién General de
Seguros y Fondos de
Pensiones (DGSFP) acaba
de publicar el Boletin de
Informacion Trimestral de
Seguros y Fondos de
Pensiones, que destaca que
el volumen de primas
devengadas brutas en el
segundo trimestre de 2022
ha crecido un 4% respecto
al mismo trimestre del afio
anterior, porcentaje muy
similar al crecimiento del
4,11% registrado en el
primer trimestre, lo que
viene a consolidar la
recuperacioniniciadaen %
2021 y la aproximacion
paulatina a los niveles
prepandemia.

PymeSeguros



Especialmente significativo ha sido el incremento en
NoVida, que ha experimentado una subida del b,2% respec-
to al mismo periodo de 2021. En Vida, ese auge ha sido
mucho mas moderado, limitandose al 1,74%. Esta brecha
entre ambos subsectores se ha ido incrementando en los
ultimos anos, y ha sido especialmente significativa en este
ultimo trimestre, en el que ha crecido en 950 millones de
euros en relacion al mismo periodo del ejercicio pasado.

No obstante, el peso de los seguros generales sigue
siendo muy mayoritario (el 66% frente al volumen del nego-
cio de Vida, situado en el 34%). De hecho, la distancia se ha
incrementado en el ultimo ano (en aquel momento repre-
sentaban el 65,2% del total).

Con todo, si

tenemos en cuenta el

Primas devengadas brutas

(Millones de euros)

1" Trimestre | 2° Trimestre | Variacion interanual

segundo trimestre de acumuladas® 2022 2022

sobre 2T 2021

2020, Vida ha recupe-

Primas devengadas brutas

rado parte del retro-  |Total Sector 21180 35602 4%
ceso debido a la Egms\/‘?{fge”gadas brutas 6.463 174 %
pandemia (un 11,5%), Primas devengadas brutas 14717 53491 529%

Ramos No Vida

con 12.111 millones
de primas devenga-
das, aunque todavia
quedan lejos las cifras del mismo periodo de 2018 (15.482
millones) y 2019 (14.606 millones).

Un patron opuesto al experimentado por No Vida, que
ha ido creciendo en los ultimos anos, pasando de los 21.140
millones en primas devengadas en el segundo trimestre de
2018 alos 23.491 de este ano.

Por ramos, Salud, con 7.539.457,85 millones y el 33%
de cuota en las primas de los ramos de seguros generales;
Autos, con 5.871.319,02 millones y el 26%; y Multirriesgos

Primas devengadas brutas="primas devengadas de seguro directo”+"primas devengadas de reaseguro

aceptado” (Cuenta técnica).

No Vida ha
crecidoun 5,2%
en el segundo
trimestre del
ano, mientras
Vida ha subido
unl1,74%

Mas a fondo

Hogar, con 2.537.244 millones
y el 11%, han sido los que
mayor volumen han generado
a cierre del segundo trimestre
de 2022 en No Vida.

El ramo de Salud recoge
un incremento interanual del
6,17%, manteniendo su posi-
cion dominante entre los
ramos generales, mientras que
en este segundo trimestre las
primas de Autos han crecido
un 2,05% en relacion a 2021,
tras la disminucion que expe-
rimento el segundo trimestre de 2021 respecto a 2020.

Los demas ramos de No Vida no han mostrado varia-
ciones relevantes respecto a ejercicios anteriores, aunque
es destacable que Crédito en este trimestre haya crecido un
17,9% en relacion al mismo trimestre del ano anterior y un

27% silo comparamos con el mismo periodo de 2020.

ACTIVIDAD DEL SECTOR
El volumen de actividad del sector asegurador en
este segundo trimestre del ano ha crecido en mas de 1.300
millones respecto al segundo trimestre del ejercicio 2021 y
en mas de 3.000 millones si comparamos con el segundo
trimestre de 2020. Aunque todavia presenta cifras inferiores
en 1.000 millones de euros de las primas de 2018, los datos
se situan ya a tan solo un 1,62% por debajo del volumen de
actividad del segundo trimestre de 2019.
Las magnitudes de los ramos de No Vida se han
mantenido estables en este segundo trimestre, tras volver



Mas a fondo

en el trimestre anterior a la tendencia decreciente presente
en casi todo 2021. Este trimestre, el ratio combinado se ha
incrementado hasta el 88,5%, cifra proxima a la del ano
pasado en el mismo periodo, y también muy cercana al
88,2% en el gjercicio 2020.

Mientras que los gastos de explotacion permanecen
cagi invariables en este trimestre, el ratio de siniestralidad
ha aumentado hasta el 65,8%, cifra practicamente igual a la
registrada en 2021 para ese mismo trimestre y muy seme-
jante al 65,2% del 2020.

Las magnitudes de los principales ramos generales
han disminuido en este trimestre, a excepcion de Autos,
otras garantias y Crédito, que se han incrementado en rela-
cion al trimestre anterior.

En Salud hay que destacar el comportamiento del
ramo de enfermedad, que ha experimentado una fuerte
calda en su ratio de siniestralidad de 12 puntos porcentua-
les, mientras que los gastos de explotacion, por su parte, han
aumentado en este trimestre en casi 8
puntos porcentuales. No obstante, este
aumento no ha podido contrarrestar la
caida de la siniestralidad y se ha produ-
cido una bajada del ratio combinado en
4 puntos porcentuales.

En cuanto a la modalidad de asis-
tencia sanitaria, las caidas en el ratio de
siniestralidad y los gastos de explota-
cion, han supuesto la bajada de 1,34
puntos porcentuales del ratio combina-
do, presentandose unos valores del
ramo en términos muy similares a los
del primer trimestre del ano.

El 54.,4% cuenta

con un seguro
de RC General, el
mas contratado
por las pymes,
seguido de RC
Profesional y
Multirriesgo

En relacion a los ramos de Autos éstos han mostrado
una evolucion distinta entre ellos. Mientras que en el ramo
de Autos RC tan solo se han recogido ligeros descensos que
no han supuesto modificaciones en sus magnitudes respec-
to al trimestre anterior, Autos otras garantias ha registrado
un crecimiento en su siniestralidad de 2,97 puntos porcen-
tuales que, junto a un pequeno aumento de los gastos de
explotacion, han producido la subida en el ratio combinado
en 3,37 puntos porcentuales.

Multirriesgo del Hogar, al igual que los ramos de agis-
tencia sanitaria y autos RC, ha mostrado pequenas reduc-
ciones en sus magnitudes, que apenas superan el punto
porcentual. Crédito, por su parte, ha visto aumentar su
siniestralidad en casi 4 puntos porcentuales y su ratio
combinado en 2,28 puntos porcentuales, debido a la
compensacion por la caida de los gastos de explotacion en
1,67 puntos porcentuales.

Mientras, las principales magnitudes del ramo de
Decesos han mantenido sus cifras practi-
camente en los mismos niveles que el
trimestre anterior. Solo se ha producido
una leve disminucion en el ratio de sinies-
tralidad y pequerios cambios en los gastos
de explotacion y en el ratio combinado,
que en ninguno de los casos ha superado
el punto porcentual y que mantienen al
ramo con cierta estabilidad tras los valo-
res mas elevados en el afio 2020.

CONCENTRACION DEL MERCADO
La concentracion del mercado
asegurador espariol mantiene cifras muy
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similares a la de trimestres anteriores, si bien, con algunas
ligeras variaciones. Sigue manteniendo gran estabilidad en
su grado de concentracion, continuando con la mayor
concentracion en el ramo de Vida, y recuperando la tenden-
cia de disminuciones en los ramos de No Vida que caracte-
1iz0 el ano pasado.

En Vida se han producido leves disminuciones en el
porcentaje sobre el numero de entidades que operan, mien-
tras que paralelamente se han producido aumentos en los
porcentajes sobre el volumen de primas, principalmente en
los rangos entre las b y 10 primeras entidades que aumen-
tan respectivamente en 0,6 puntos porcentuales y 0,9
puntos porcentuales, pero permaneciendo en cifras proxi-
mas al trimestre anterior.

Pese a tratarse del mismo numero de entidades con el
que se cerro el gjercicio 2021 (96), en aquel momento los
porcentajes sobre el total de primas fueron inferiores que los
actuales, lo que viene a confirmar la tonica de aumento en
la concentracion del ramo.

En los ramos de No Vida, se ha incrementado en una
el numero de entidades en relacion al trimestre anterior,
alcanzando las 157.
Este cambio ha
incidido levemente

Concentracion sectorial

Los planes de
pensiones de
empleo
alcanzaron los
38.027 millones
acierre de 2021

Seguro Vida entidades clasificadas por volumen
de primas devengadas. Seguro directo

en el porcentaje de

Porcentaje s/n°
entidades

Porcentaje s/
total de primas

concentracion

5 primeras entidades

52 % 573 %

sobre el numero de

10 primeras entidades

10,4 % 71,0 %

25 primeras entidades

entidades, dismi-

26,0 % 88,8 %

50 primeras entidades

nuyendo a partir

521% 98,6 %

75 primeras entidades

781 % 100,0 %

del rango de las

100 primeras entidades

100,0 % 100,0 %

primeras 50 entida-  [757A ENTIDADES

96 100,0 %

des, situandose asi

*Total de entidades que declaran cuenta técnica de vida.

Mas a fondo

en las mismas cifras con las que cerrd 2021. En cuanto a los
porcentajes sobre primas, después del notable incremento
en el primer trimestre, los porcentajes han disminuido en
este segundo trimestre considerablemente en los tramos
entre las 5y 10 primeras entidades, con caidas de 4,4 puntos
porcentuales en el primer casoy 2,1 puntos porcentuales en
el segundo, experimentandose ligeras disminuciones en los
demas tramos.

PLANES DE PENSIONES

De acuerdo con los datos facilitados por las entidades
gestoras de fondos de pensiones a cierre del gjercicio 2021,
el importe total de las cuentas de posicion de los planes de
pensiones de empleo alcanzo la cifra de 38.027 millones de
euros. De esta cifra, sélo 6.975 millones de euros (en torno
al 20% del total) corresponden a planes de pensiones que
asumen riesgo en alguna de sus contingencias.

El importe de los riesgos asumidos por los planes,
(medido a través de la provisién matematica no asegurada)
ascendio a 1.434 millones de euros, frente a las obligaciones
Ccuyo riesgo se encuentra asegurado, donde la provision
matematica ascendio, en 2021, a 5.606 millones de euros.

Por su parte, en cuanto a numero de planes, de los 186
planes de pensiones de empleo que asumen riesgos en
alguna de sus contingencias, 94 planes (51% del total) son
de la modalidad de aportacion definida para la contingen-
cia de jubilacion mientras que el resto, o bien definen una
prestacion definida (5 planes) o bien son mixtos para jubi-
lacion (87 planes).

Las aportaciones a los planes de empleo, en el segun-
do trimestre de 2022, han aumentado un 13,21% respecto
al trimestre anterior, aunque en términos acumulados ha



Mas a fondo
Numero ii?grian?:lee M
de " restacion el PM
P . POR EL ASEGURADA
planes definida
. PLAN
(millones €)

Planes de
aportacién definida 94 1766 292 1.567
para jubilacion
Totaimente 93 1537 - 1537
asegurada
Parcialmente 1 229 292 31
asegurada
No asegurados
Planes de
prestacion definida 5 39 22 26
para jubilacién
Totalmente 4 25 25
asegurada
Parcialmente 1 1 22 1
asegurada
No asegurados
Planes mixtos para 87 5171 1120 4.012
jubilacion
Totalmente 68 731 ) 703
asegurada
Parciaimente 12 3.907 636 3309
asegurada
No asegurados 7 533 484
Total 186 6.975 1434 5.606

descendido un 4,97%, en comparacion con las realizadas en
el segundo trimestre de 2021.

Enrelacién alas aportaciones a los planes de pensiones
individuales y asociados, se observa un descenso del 10,26%
respecto alas realizadas en el trimestre anterior. Cabe desta-
car que los planes de pensiones personales cuentan con una
elevada estacionalidad, acumulandose gran parte de las
aportaciones en el ultimo trimestre del ano.

Ademas, las aportaciones acumuladas durante el
segundo trimestre del ano han disminuido en un 14,5% en
relacion al mismo trimestre del ano anterior. En este senti-
do, hay que tener en cuenta que el 1 de enero de 2022 entra-

El saldo
aportaciones
acumuladas,
prestaciones
acumuladas ha
sido negativo en
el segundo
trimestre
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ron en vigor los nuevos limites de reduccion por aportacio-
nesy contribuciones a sistemas de prevision social estable-
cidos en el articulo b2 de la Ley 35/2006, de 28 de noviembre,
que son inferiores al del ejercicio anterior, lo que afecta
especialmente a los planes personales.

Por su parte, las prestaciones pagadas en el segundo
trimestre de 2022 han experimentado un ligero aumento, de
un 0,68%. Si se compara con €l trimestre anterior este dato
disminuye un 21,45%. El saldo aportaciones acumuladas-
prestaciones acumuladas en este trimestre ha sido negativo
con un importe de 404 millones de euros.

AITANA PRIETO

PymeSeguros



Una compania
de personas

que cuidan wil
de personas B A
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‘Corredor: suefia en grande. Enamora a tu
cliente’ fue el lema del VIII Congreso Fecor que
se desarrolld el 27 y 28 de octubre en Cadiz, la
ciudad mas antigua de occidente, acto en el que
se celebro su 25 aniversario. Alli se dijo, entre
otras cosas, que para enamorar al cliente es vital
trasmitir cercania, accesibilidad, honestidad y

credibilidad, dando un trato personalizado.
Aunque no estamos en un momento sencillo, el
futuro de las corredurias se vislumbra
prometedor. La tecnologia va a ayudar, pero sera
la profesionalidad la que salvara el negocio de
los corredores de seguros.

La union de
Fecor y Ciac la
convierte en la
organizacion
con mayor
implantacion
geografica

Juan Antonio Marin.

La inauguracion del Congreso corrid a cargo de
Juan Antonio Marin, presidente de Fecor, que comento
que Cadiz es una ciudad trimilenaria (la mas antigua
habitada en Occidente); y de Esperanza Nieto, repre-
sentante de la direccion general de planificacion politica,
economica y financiera de la junta de Andalucia, que
recordo la obligacion de tener una cuenta digital para
comunicarse con la administracion.

Tras estas palabras de bienvenida, se celebrd un
panel sobre la ‘Conquista a la empresa’ en la que Néstor
Diaz, presidente de la Asociacion Cantabra de Corredo-
res de Seguros, presento la idea de aprovechar el pro-
yecto ‘Prevenir para crecer’ creado por Cepyme y Unespa,
para poder acercarse a las empresas que pertenecen a
CEOFE en las diferentes provincias y que los corredores

PymeSeguros



puedan dar a conocer su faceta de gerente de riesgos.
“Pensamos que, como corredores, podemos ayudar a
difundir ese proyecto y a ponerlo en practica. Hay que
concienciar a los empresarios de que la prevencion no
es gasto, sino inversion”.

Diaz ahondd mas en la figura del
corredor como gerente de riesgos
para sus clientes pymes, en una charla
con Luis Jorge Lancha, vocal de la
junta directiva de Agers y director de
riesgos y seguros de Sener Grupo
Ingenieria. Lancha esta convencido
de que “el canal de los corredores es
absolutamente necesario en la difu-
sion de la gerencia de riesgos en las

pymes”. En este sentido, Néstor Diaz  Ignacio Ripol, Mari Angeles Sellés, Higinio Iglesias y Daniel Moreno.

dijo que, a veces, “nos centramos
mucho en las polizas y poco en los riesgos en si”.
Lancha piensa que “el corredor debe aportar otro
tipo de asesoramiento, incluso sobre riesgos que no son
transmisibles al sector asegurador”. Para ello, “el corre-
dor tiene que ver los contratos firmados por su cliente,
analizarlos y ver si todo esta bien. Hay que analizar el
negocio del cliente”.

CREO EN TI CORREDOR

A continuacion, se celebrd la mesa redonda de
‘Creo en ti corredor’ en la que moderados por Higinio
Iglesias, vicepresidente de Fecor; Mari Angeles Sellés,
directora Canal Corredores de Seguros de Catalana Occi-
dente; Ignacio Ripal, director de desarrollo comercial de
Allianz; y Daniel Moreno, director de Distribuciéon del

Alejandro dela Cruz y Pedro Ramos.

In situ

Canal Mediado de Liberty, hablaron
de la relevancia que supone para sus
companias trabajar con corredores

Néstor Diaz y Luis Jorge Lancha. de seguros y el compromiso que tie-

nen con ellos. Es mas, Moreno ase-
gurd que “cualquier asegurador que
quiera estar en el top, tiene que con-
tar con los corredores”.

Sobre la importancia del desa-
rrollo tecnologico a través de Eiac/
Cima, la mayoria de los corredores
que trabajan con Catalana Occidente
lo hacen a través de este estandar.
Sellés indica que “ha sido un orgullo
para el sector” la creacion de Cima.
“Se puede hablar de polizas digitales
y otras apuestas que podemos hacer
con las corredurias”, anade.

Sin embargo, desde Liberty se
quejaron de que “se deberian acelerar
un poco mas todos los desarrollos que
se estan realizando”. En este sentido,
Ripol senald que “solo un 20% de los
protocolos Eiac pasa por la plataforma
Cima. Creo que va muy lento”.

Se coincidioé en que “no estamos
en un momento sencillo, pero el
futuro de las corredurias va a ser pro-
metedor. La tecnologia nos va a ayudar, pero sera la
profesionalidad la que nos salvara. La profesionalidad
del corredor esta fuera de toda duda”.

Iglesias presentd un estudio realizado por Prisma
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Presidentes de asociaciones en Fecor y Ciac.

en el que se indica que, en Autos, la venta a través
de corredores ha caido un 8,27%, “Los corredores se
estan dejando el alma para la retencion de la car-
tera”. Para los representantes de las tres asegura-
doras, es fundamental retener la cartera. Pero es
dificil si no hay un trabajo detras.

Después, Alejandro de la Cruz, responsable de
alianzas B3C en Total Energies, y Pedro Ramos, direc-
tor del area de ingenieria de proyectos de ebroker,
hablaron de la importancia que supone para el corre-
dor de seguros la diversificacion de su oferta con la
distribucion de productos energéticos de la mano de
Total Energies. Porque, entre otras cosas, “la diversi-
ficacion reduce la huida del cliente”, dijo Ramos.

FECOR Y CIAC SUMAN MAS DE 800 CORREDURIAS

A continuacion, Juan Antonio Marin hizo men-
cion a las acciones mas relevantes de la federacion en
la seccion ‘Pongamos que hablo de Fecor’. Entre ellas,
se encuentra el apoyo a la digitalizacion y la participa-
cion de la federacion en Cima y su apuesta por el avance
de Eiac; la difusion de la labor del corredor entre los

Corredor

Maru Candel.

FERKRANDD
MONTANER

Maciste Argente, Tomas
Rivera, Juan Antonio Mariny
Ana Mufioz.

consumidores; la sostenibilidad
(con la guia del Corredor Green);
la RSC; la representacion institu-
cional con reuniones con grupos
politicos, CNMYV, Banco de
Espana... y la presentacion de
enmiendas a la IDD; asi como su
acuerdos de formaciéon con Agers
y Aemes.

Marin resalto la labor realizada por los nueve presi-
dentes anteriores que, desde su constitucion hace 25 anos,
han contribuido a impulsar Fecor y han luchado para que
se diera valor al canal de corredores. En representacion
de todos ellos, estuvieron Ana Munoz, Maciste Argente y
Tomas Rivera. Argente resaltd que “una persona inteli-
gente como Fernando Montaner parid Fecor. Pero entre
todos se ha conseguido mantenerla durante todo este
tiempo, porque no todas las organizaciones lo consiguen”.
Resaltd que gobermnar “Fecor es complejo” porque nego-
clas con “personas lideres en su region y tienes que aunar
voluntades”. Aun asi, Ana Munioz dijo que “repetiria expe-
riencia, pero rodeada de mas mujeres en la presidencia
de otras asociaciones del sector, porque aportan otros
matices a nuestra profesion”. Rivera resaltd que “aunque
trabajamos por las pymes, no excluimos a las grandes”.

La guinda de estos 2b anios fue la presentacion del
acuerdo con Ciac para fusionar ambas organizaciones.
Tras la unidn, Fecor ha pasado a representar a mas de
800 corredurias y se situa como la organizacién con
mayor implantacién geografica. Convirtiéndose en un
lobby de representacion importante. El objetivo de esta
fusion es “beneficiar a las pymes corredurias de seguros
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representando y defendiendo sus intereses”. Marin
dijo que “seguiremos con el mismo espiritu de dia-
logo con todos porque es bueno para todos y para
los profesionales”. Paco Hoya, presidente de Ciac,
senald que se vio la necesidad de “unir sus voces,
ya que representamos al mismo tipo de corredores
y corredurias”.

Juan Antonio Marin y Alejandro

EL SECTOR ASEGURADOR ENGANCHA

Tras el monologo de la humorista Maru Can-
del, se celebr6 el gran ‘A debate con los corredores’ que
dio voz alos juniors y a los seniors de la federacion, para
gue contaran su experiencia en la incorporacioén al sec-
tor asegurador. Modero¢ la mesa redonda Cristina Gutié-
rrez, directora gerente de Fecor y participaron: Helena
Iglesias, ingeniera de proyectos en area de ingenieria de
proyectos de Ebroker (E2K); Enrique Maestro, director
técnico en Enrique Maestro correduria de seguros (Grupo
HIB); y Enrique Munoz, director comercial de Advans
Brokers (Mediavanz), como juniors. Después se unieron
a ellos Ana Suescun, segunda generacion de correduria
de seguros Suescun de Esteban (Anacose); e Isaac Joa-
res, CEO de Joares Consultores (Aprocose), como sSeniors.

En esta mesa redonda se hablo de la importancia
de que el sector se acerque al talento joven en la uni-
versidad y de mas formacion especifica de seguros.

Mocholi.

\7

Hay que
concienciar a
los
empresarios de
que la
prevencion de
riesgos no es
un gasto, sino
una inversion

Eva Roman, Nuria Alfaro y Jesus Martin.

Los juniors comentaron que no les atraia el sector
asegurador, sin embargo, les ha enganchado una vez
que han empezado a trabajar en €l. Helena Iglesias
afirma que “no se puede escoger 1o que no se conoce.
Los jovenes lo tenemos que visibilizar y decir que el
sector seguro existe y atraer”. Enrique Munoz, resalta
gue como joven “cuesta hacer tu hueco y hacerte valer”.
Pero “cuando te implicas, el resto esta hecho”. Enrique
Maestro resaltod “lo complicado que es ser la cara visible
de una empresa’. Apuestan por la union de la veterania
con la juventud vy el éxito empresarial que pueden dar
ambos perfiles juntos.

La vision que dieron los seniors es de atraccion
hacia el mundo asegurador, porque es lo que hacian sus
padres. Ana Suescun queria ser corredora de seguros
desde pequena e Isaac Joares iba a cobrar recibos con
su padre desde jovencito. Suescun afirma que ha sido
“facil el transito a la digitalizacion en la correduria por-
que mi padre era muy tecnolégico”.



In situ

Todos estan convencidos de
gue estar en una asociacion te per-
mite conseguir cosas. “Esimportante
que existan las asociaciones para
llegar lejos”, dice Joares. Para atraer
alos jovenes, Suescun propone “explicar el sector en las
universidades y centros de formacion. Es una salida pro-
fesional con mucha estabilidad”. A 1o que aniade Maes-
tro, “hay que reunirse con instituciones educativas para
hacer cosas que ilusionen”.

EL SEGURO NO SE PUEDE ‘COLOCAR'’

Posteriormente, fue el turno de representantes de
Allianz (Eva Roman), Ebroker (Nuria Alfaro) y Total Ener-
gies (Jesus Martin) en el formato ‘300 segun-
dos +2b’, para presentar sus proyectos.

Antes de la intervencion de Noemi
Tomas, de la Direccion General de Seguros
y Fondos de Pensiones (DGSFEP), se hizo
entrega del Premio Fecor al Compromiso Pro-
fesional a Alejandro Mocholi, director de la
correduria F&M Ferrandiz Mocholi, por su
apoyo a Fecor con sus conocimientos técni-
COs y su trabajo en el desarrollo de Eiac.

La responsable del area de distribucion subdirec-
cién general de autorizaciones conductas de mercado
y distribucion de la DGSEP, Noemi Tomas, cerrd el primer
dia del congreso, resaltando, entre otras cosas, la impor-
tancia de la formacioén de los corredores para realizar su
labor de asesoramiento, “Unico canal de asesoramiento
independiente”, dijo. Ademas, incidié en que el seguro
es un producto que no se puede “colocar”. Asimismo,
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Ana Rufian y Antonio Delgado.
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recordd que ‘“la distribucién realizada a través de los
colaboradores externos no puede menoscabar los dere-
chos del cliente a recibir una informacién adecuada”.

Sobre la presentacion de la documentacion esta-
distico contable (DEC), de obligado cumplimiento, Tomas
senald que esa informacioén “nos permite adquirir un
conocimiento mas profundo del mercado asegurador y
detectar las areas de posible mejora a las que dirigir
nuestros esfuerzos, y los suyos”.

Ya en la cena de gala, se hizo entrega de 3.000 euros
a Agamama, asociacion de Cadiz que apoya al colectivo
de mujeres con cancer de mama y a sus familias.

EL CORREDOR HACE LA VIDA MAS FACIL AL CLIENTE

FEl segundo dia del congreso comenzd con una
mesa redonda sobre el cliente particular, moderada por
Alberto Ocarranza, presidente del Grupo HIB, en la que
participaron Jesus Jimeno, de Curator Global Shapers y
abogado de Fecor; y Maru Candel, comica. En ella se
presentaron unas encuestas realizadas en la calle en la
que se pregunto sobre la figura del corredor y cual es su
papel. Quedd patente que una forma de enamorar al
cliente es demostrarle por qué se le va a hacer la vida
mas facil. Es vital trasmitir cercania, accesibilidad,
honestidad y credibilidad. A esto se une el trato perso-
nalizado. Es importante poner en valor que somos per-
sonas (no maquinas) trabajando con personas.

Para darse a conocer entre los jovenes, Jimeno reco-
mendo ir a donde estan. Por ejemplo, la campana que
hizo Fecor con el tiktoker Jorge Amor tuvo 27.000 likes.

Por ultimo, Antonio Delgado, director de Synapsis,
explico la labor de lobby que se realiza desde Fecor.



Ser auténomo cuesta.
Encontrar el mejor seguro no tanto

Seguros para autéonomos y profesionales

El seguro que necesitas esta en Prevision Mallorquina

Descubre todos nuestros seguros, tanto para autbnomos como para el publico en general

baja laboral
Incapacidad temporal
derivada de enfermedad o

enfermedades graves
Incapacidad temporal por
determinadas enfermedades

hospitalizacién
Indemnizacién diaria por
hosp. e ILT post-hospitalaria

hospitalizacién
Indemnizacién diaria por
hospitalizacién integral

hospitalizacién
Indemnizacién diaria por
hospitalizacién por accidente

accidente graves
P %’ A
T
hospitalizacién hospitalizacién hospitalizacién reembolso de gastos reembolso de gastos

Indemnizacién diaria por
hospitalizacién por accidente

Indemnizacién diaria por
hospitalizacién por accidente,

Seguro familiar de
indemnizacién diaria por

Reembolso de
gastos hospitalarios

Reembolso de
pruebas diagnésticas

hosp. por enfermedades
viricas y Covidi9 Plus

y accidente de circulacién fracturas y fisuras
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Expertos en seguros de auténomos. Sxpertos en ti desde 1969

Somos la aseguradora lider especializada en profesionales y auténomos. No es algo en lo que nos hayamos convertido de la noche ala mafiana.
Llevamos mas de 50 afios viviendo de cerca el dia a dia del auténomo, por eso conocemos lo que necesita. Esto es lo que nos hace diferentes.
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EMPRESA SEGURA

Las poblaciones en las que reina la confianza, la movilidad social y la oportunidad a todos
los niveles socioeconomicos son mas capaces de hacer frente y adaptarse a las crisis.
Por esarazon, es vital que comencemos a trabajar para conseguir un crecimiento
economico que se distribuya equitativamente entre la sociedad y cree oportunidades
para todos. Y las aseguradoras pueden desempermiar un papel importante en la creacion
de ese crecimiento inclusivo.

AXA Espana

Algo insodlito esta ocurriendo. Las crisis ya no se suceden una a la otra.
Se estan produciendo varias de manera simultanea. L.os cortes del suministro
procedente de Rusia amenazan la seguridad de acceso a energia y alimentos.
Unos alimentos, cuyos precios ya se estaban siendo presionados por la esca-
sez derivada del cambio climatico. Y una energia en niveles elevados ya antes
de que Putin invadiera Ucrania. Una combinaciéon de sucesos que esta a pun-
to de dinamitar los acuerdos de minimos de las ultimas cumbres sobre el
clima. Todo ello, en un contexto de creciente inestabilidad politica mundial.

Segun el ultimo informe sobre Pobreza y Prosperidad Compartida del
Banco Mundial, la pandemia marco el final de décadas de constantes progre-
sos en la reduccion de la pobreza, y en 2020 mas de 70 millones de personas
regresaron a niveles de pobreza extrema. Al aumentar la volatilidad y la si-
multaneidad de las crisis, la resiliencia (entendida como la capacidad de la
poblacion para hacer frente y recuperarse de situaciones de shock) se con-

vierte en el principal motor de la pros-
peridad global.

Existe un vinculo directo entre el
igualitarismo social y la resiliencia. Las
poblaciones en las que reina la confian-
za, la movilidad social y la oportunidad
a todos los niveles socioecondmicos
son mas capaces de hacer frente y
adaptarse a las crisis. Por esa razon, es
vital que comencemos a trabajar para
Cconseguir un crecimiento inclusivo, es
decir, un crecimiento econdémico que se
distribuya equitativamente entre la so-
ciedad y cree oportunidades para todos.

PymeSeguros



MUTUALIZACION E INCLUSION

En este sentido, aunque generalmente se perci-
be al sector financiero como una de las principales
fuentes del aumento de la desigualdad, lo cierto es
que las aseguradoras tienen un papel importante que
desempenar en la creacion de crecimiento inclusivo.
A veces, se nos olvida que, cuando empezo6 a desarrollarse el sector asegu-
rador a través de las sociedades mutuales en la Inglaterra del siglo XVII, los
dos principios que le guiaban eran la mutualizacién y la idea central de la
inclusiéon. Dos principios que, en general, hemos abandonado.

En las economias maduras los trabajadores se han vuelto mas vulne-
rables, atrapados entre unos ingresos inciertos o en disminucion, y un nivel
de gastos creciente. Como resultado, en paises como Esparia o Francia, cada
vez mas personas dejan de contratar seguros, con consecuencias poten-
cialmente desastrosas para su capacidad de resiliencia. Y el sector no esta
evolucionando hacia modelos capaces de afrontar la nueva realidad.

Por su parte, la mayoria de los mercados emergentes simplemente
carecen de seguros. A diferencia de los mercados desarrollados, las clases
medias de los mercados emergentes estan creciendo, y lo hacen marcadas
por la precariedad de ingresos y por unas estructuras de trabajo informales.
Sin embargo, las aseguradoras mantenemos puesta la mirada en ese pe-

Al aumentar la
volatilidad y la
simultaneidad
delas crisis, la
resiliencia se
convierte enel
principal motor
dela
prosperidad
global

queno numero de personas de altos
ingresos, perdiendo una valiosa
oportunidad para el sector. Los pro-
ductos suelen ser una copia directa
de los modelos occidentales, que no
responden a las necesidades locales
con sus redes de distribucion subde-
sarrolladas.

Esa falta de inclusion tiene
efectos sobre la resiliencia, por los
vacios de proteccion existentes y la
mayor exposicion al riesgo. Sale a la
luz asi la necesidad de un nuevo mo-
delo de seguro inclusivo que cumpla
los objetivos del negocio. En AXA
estamos al tanto de esos desafios y
llevamos trabajando en ello desde
hace unos anos. En la proxima en-
trega de esta tribuna abordaremos el
nuevo modelo de seguro inclusivo
hacia el que nos encaminamaos.

A Ja-salud para
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https://www.axa.es/

Fernando Cosin, director
Negocio Vida y Seguros
Personales de

Reale Vida y Pensiones

NEGOCIO QUE SURGE

Es el momento
del AHORRO

Parece que la situacion econémica por

la que atravesamos no es laidonea

para incrementar el ahorro. Pero esta

crisis puede suponer una oportunidad

de poder ayudar a nuestros clientes
ofreciendoles una solucién que les

permita proteger sus ahorros y obtener

una rentabilidad garantizada a cambio. '

Nos encontramos en un momento en el que esta-
mos viviendo un sobrecalentamiento importante de la
economia debido a distintos factores, entre los que des-
tacan un aumento galopante de la inflacion, asi como
los efectos del conflicto bélico en Ucrania.

Los particulares y las familias habian realizado un
incremento especial de sus ahorros que ahora se pue-
den ver amenazados por el crecimiento de sus gastos
debido al aumento del precio de la vida, de la bolsa de
la compra y los gastos extraordinarios provocados por
los precios de la energia o gastos hipotecarios debido
al aumento de los tipos de interés bancarios.

¢, Qué podemos hacer las aseguradoras ante este
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panorama de ahorro tan complicado que estamos
viviendo y tiene visos de perdurar en el corto plazo? Des-
de mi punto de vista, y como expertos que somos en la
gestion de riesgos, es hacer lo que sabemos hacer: ges-
tionar esos riesgos. Pero siempre conociendo a nuestro
cliente, a quién nos dirigimos y cual es su perfil. Para ello
NnoS apoyamos en quiénes conocen a este cliente final:
nuestros mediadores.

Esta crisis puede suponer una oportunidad de poder
ayudar, una vez mas, y como viene haciendo nuestro
sector en las ultimas crisis, a nuestros clientes ofrecién-
doles una solucion que les permita proteger sus ahorros
y obtener una rentabilidad garantizada a cambio.




PRODUCTOS FLEXIBLES

Desde Reale contamos con una oferta de Vida Aho-
1ro para ello, con productos sencillos, faciles de entender,
flexibles, para adaptarse a las necesidades y al momen-
to vital de cada cliente. Productos seguros vy liquidos,
para que en caso de cualquier contingencia el cliente
pueda rescatar su fondo con maximas garantias.

Recientemente, hemos lanzado ‘Reale Ahorro Ga-
rantizado’, un producto de ahorro con interés garanti-
zado y prepactado de forma semestral para adaptarnos
con rapidez a los cambios del mercado, para que nues-
tros clientes disfruten siempre de un producto rentable,
acorde alos tipos de interés de cada momento y siempre
con la garantia del 100% de sus primas pagadas.

Un producto ideado para dar respuesta a diferentes
perfiles: los que desean mantener su nivel de vida en €l
largo plazo, los que se plantean un ahorro finalista con

Es el momento
de ofrecer alos
mediadores las
herramientas
necesarias que
posibiliten
conseguir los
objetivos de
ahorro a medio
y largo plazo de
sus clientes

perfil conservador o los que ya tienen contratado pro-
ductos de mas riesgo y persiguen diversificar sus inver-
siones. Ademas, este producto ofrece tanto la posibilidad
de contratarlo con una aportacion periddica como unica,
una vez mas adaptandose a las distintas necesidades
de nuestros clientes.

Completamos nuestra oferta con Planes de Previ-
sion Asegurados (PPA) con la visiéon “complemento a la
pension de jubilacidon” que les permite deducirse las
aportaciones realizadas anualmente en el IRPF, segun
los limites correspondientes en la normativa.

Por tanto, es el momento de ofrecer a nuestros me-
diadores las herramientas necesarias que posibiliten
conseguir los objetivos de sus clientes de ahorro a medio
y largo plazo, construyendo una base solida para afron-
tar con mas comodidad su vida tras la jubilacion, sin
renunciar a la liquidez cuando sea necesaria.

MUCHO MAS QUE

DESCUBRELO AQUI

W REALE
=~ SEGUROS


https://www.reale.es/es/seguros-de-vida/ahorro

Productos

Cine seguro

La agencia de suscripcion Alea esta
comercializando un nuevo producto de
nicho que ofrece cobertura para rodajes
cinematograficos y de series televisivas,
spots publicitarios, documentales, etc.

En una primera instancia, ha lanzado el producto de ‘Cancelacion y Dafnos’ y pron-
to incluiréa la Responsabilidad Civil.

Fondo de inversion de renta fija

Santalucia Asset Management, la gestora de fondos de inversion del Grupo
Santalucia, ha creado un nuevo fondo, ‘Santalucia Renta Fija 2026, FI'. La
rentabilidad objetivo a vencimiento del fondo sera conocida por cada
participe en el momento en que adquiera participaciones y, la misma,
estara ligada principalmente, a la de la deuda publica italiana y espariola.

La cartera del nuevo fondo tiene fecha de vencimiento 30 de abril de 2026, por 1o
que es un fondo adecuado para inversores que no prevean disponer de su dinero
en un plazo inferior al mencionado.

El fondo, contara con dos clases de comercializacion y ofrecera liquidez diaria. Para
aquellos participes que deseen disponer de su dinero antes del 30 de abril de 2026,
se han establecido ventanas trimestrales de liquidez sin comision de reembolso.
Adicionalmente, y hasta el 15 de diciembre
de 2022, los clientes que realicen aportaciones
y/0 traspasos externos al fondo podran bene-
ficiarse de una bonificacion del 2%.

Poliza de Hogar para
propietarios e inquilinos

Cleverea esta comercializando un
seguro de Hogar para propietarios e
inquilinos, que atiende las necesidades
de tres colectivos diferentes:
propietarios de vivienda que viven en
ella, propietarios de vivienda que la
alquilan a terceros e inquilinos.

El nuevo producto ofrece coberturas persona-
lizables para escoger entre el pack basico (da-
NoSs por agua, fendmenos meteoroldgicos, eléc-
tricos y por impacto, gastos por evento de
pérdida y responsabilidad civil, entre otros), el
pack intermedio (que también cubre el robo
en la vivienda) o pack completo (con servicio
de cerrajeria urgente incluido).

Cada una de las tres modalidades que, como
maximo, oscilaran a una prima media anual de
150 euros para los propietarios y de 90 euros
para los inquilinos, esta orientada a cubrir los
intereses de cada cliente en funcién de su si-
tuacion con respecto a la vivienda asegurada.

PymeSeguros



Ahorro con exencion fiscal

Mapfre ha lanzado una nueva solucion para
aquellos inversores que buscan asegurar una
rentabilidad a sus ahorros, sin correr riesgos.
Se trata de 'Sialp Garantia 5', un seguro
Individual de Ahorro a Largo Plazo a 5 afios,
de pago periodico anual, cuyas principales
ventajas son: capital garantizado, rentabilidad
garantizada y exencion fiscal a vencimiento.

Este producto garantiza el
100%, que esta por encima
del 85% minimo exigible a
los productos Sialp, y una
rentabilidad garantizada su-
perior al 1% para las aporta-
ciones realizadas durante
cinco anos.

Ofrece una rentabilidad fija,
con el afladido de que esta
exento de tributacion fiscal
a vencimiento por los rendimientos generados, siem-
pre que cumplan unos requisitos, como mantener el
ahorro durante el plazo minimo de b5 anos o realizar
una aportacion anual maxima de 5.000 euros.
Ademas, se puede rescatar en su totalidad tan solo
un ano después de su contratacion, aunque en este
caso se perderia la exencion fiscal. Igualmente, en
caso de fallecimiento del asegurado, se incluye un
capital adicional sobre el valor asegurado del fondo.

Productos
Mapfre esta comercializando un nuevo unit ' ‘ r
linked ‘Colectivo Horizonte Jubilacion' que -
permite a las empresas gestionar el capital
ahorrado para la jubilacién de los
empleados con la mayor eficacia. Ademas,
ajusta de forma automatica la exposicion
enrenta variable en base al tiempo que
reste hasta la fecha indicada de jubilacion
de cada empleado y a su perfil de riesgo como inversor.

Unit linked colectivo

Quienes contraten este seguro de ahorro podran realizar aportaciones de
primas unicas o periddicas. Asimismo, existe la posibilidad de aportar primas
adicionales en cualquier momento. ‘Colectivo Horizonte Jubilacion’ se adap-
ta siempre a su perfll de riesgo y edad, situandose en una de las ocho car-
teras de Fondos de Inversion Mapfre indicada para cada empleado al con-
tratar la pdliza, y que evolucionara de forma automatica hasta su fecha de
jubilacion.

Ademas, es un modelo ideal de retribucioén flexible en la empresa, indicado
para empleados que decidan percibir parte de su salario bruto en aportacio-
nes a este instrumento. Esto, a su vez, supone una importante ventaja fiscal
para el empleado.

Por otro lado, no tiene limite de aportaciéon ni de imputacion fiscal anual, en
caso de que no se incluya la cesion de derechos econdmicos al trabajador.
Ademas, la empresa se deducira la totalidad de las aportaciones en el mo-
mento de hacer efectiva la prestacion, y el empleado no tendra coste fiscal
por las aportaciones hasta el momento del cobro.

Asimismo, el cliente cuenta con la ventaja de que podra solicitar el traspaso
total o cambio del fondo de inversion sin que suponga ningun coste.



Al dia economia

Crece larotacion de
los trabajadores, pese
al aumento dela
contratacion fija

Elmercado laboral espariol ha ganado en lo que va de
afio dos millones de afiliados a la Seguridad Social con
contrato indefinido, con lo que el peso total de los
trabajadores fijos en el sistema ha pasado del 71% al
83%. Sin embargo, no se esta correspondiendo con un
descenso de la rotacion en el empleo. Los responsables
de los ministerios de Trabajo y Seguridad Social dicen
que es “un misterio" que con dos millones de
indefinidos mas, no se reduzca la rotacion.

Asi lo demuestra un estudio hecho por el grupo de recursos
humanos Randstad que ha preguntado a casi 5.000 empresas
por sus niveles de rotacion, obteniendo que nueve de cada diez
empresas 0 mantenian sus niveles de rotacion (55%) o los aumen-
taban (38,5%) y solo el 6,5% de las companfiias aseguraban redu-
cirlos. En la primera edicion del Informe se determina que el
grado medio de rotacion anual del mercado laboral, es del 17%.

El estudio muestra también una enorme divergencia terri-
torial y sectorial de esta tasa media de rotacion. Asi, por ejemplo,
entre Andalucia (23,7%) y el Pais Vasco (9,1%) hay casi quince
puntos porcentuales de diferencia. Y aun mayores son las dis-
tancias entre actividades, oscilando entre el sector con mayor
rotacion, que es la industria del cuero y del calzado (41%) y el de
menor que es €l de las bibliotecas, museos y archivos (2,3%).

De acuerdo conla
oleada de otofio del
Estudio de la Gestion
del Riesgo de Credito
en Espana, que impulsan Crédito y Caucion e Iberinform,
el 28% de las empresas preve que el fin de la moratoria
concursal tenga efectos significativos en su cartera,
incrementando los concursos entre sus clientes.

E128% de las empresas preve un
impacto en sus carteras por el fin de
la moratoria concursal

Para frenar las declaraciones de quiebra durante la pande-
mia, los procesos concursales han vivido un periodo de gracia
excepcional de 27 meses por una moratoria concursal. Tras su
finalizacion, los acreedores recuperan su capacidad legal para
solicitar la declaracion concursal de un deudor y los empresarios
en una situacion de insolvencia vuelven a estar obligados a soli-
citar la declaracion concursal, lo que anticipa un incremento
progresivo de los procesos concursales.

El 14% de las empresas admite que el periodo de excepcio-
nalidad ayudo a sus clientes a sortear los problemas de liquidez
durante la pandemia. Sin embargo, un porcentaje muy similar,
el 13%, pone sobre la mesa el hecho de que la moratoria limitd
su capacidad para detectar y gestionar el posible impacto de
una situacion concursal, y la posibilidad de dejar de vender a los
clientes que no eran viables. Por ultimo, un 5% no pudo instar el
concurso de acreedores de sus clientes insolventes, como medida
para tratar de recuperar las cantidades adeudadas.

PymeSeguros



La caida de una teletrabajadora en su
casa se considera accidente laboral

El Juzgado de lo Social numero 1 de Caceres dio larazén a
una empleada teleoperadora de la compania Atento al
considerar como accidente de trabajo la caida que sufrio
en su casa tras acudir al bafio mientras teletrabajaba.

La mutua alegd que no se habia caido estando sentada ante
el ordenador, pero el juez senald que ir al cuarto de bano no se
puede considerar interrupcion del trabajo. En la sentencia emitida
a finales de octubre se considera probado que la mujer acudio al
bano de su domicilio vy, al salir para retomar su tarea, tropezo en

Lainversion va destinada a las empre-
sas de telecomunicaciones para favorecer
la mejora de las instalaciones de fibra Optica
en zonas rurales y sera financiado por los
fondos europeos. El Plan Estratégico tam-
bién incluye las partidas en el Kit Digital, el
programa que dispondra de mas fondos con
3.067 millones de euros para este ano y el

tado derecho.

La sentencia no es firme y cabe
recurso de suplicaciéon ante la Sala
Social del Tribunal Superior de Jus-
ticia de Extremadura. Sin embargo,
el hecho marca un precedente como
en otros paises de Europa como Ale-
mania, donde un tribunal dictamino
en 2021 que un hombre que se cayo por una escalera mientras
caminaba desde su dormitorio a su oficina para teletrabajar en
casa se lesiono en el lugar de trabajo y, por lo tanto, estaba cubierto
por la pdliza de seguro de Accidentes laborales de su empresa.

siguiente, el 5b3% del total. Otros 43 millones
de euros, de los 85 millones presupuestados
para 2022 y 2023, se enviaran a sufragar el
100% del coste de instalacion y alta de
usuario final, que comenzara en 2026.

El Ministerio destinara 477 millones
de euros a ampliar la red de banda ancha
en el actual ejercicio y €l siguiente, que se

el pasillo, cayendo al suelo y sufriendo
un traumatismo en el codo y el cos-

Al dia economia

Asuntos Economicos destina el 41% de sus subvenciones a
llevar el internet alas zonas rurales
Delos 5.769 millones de euros presupuestados por el Ministerio de Asuntos Econémicosy

Transformacion digital para subvenciones en 2022 y 2023, 2.400 millones (el 41%) iran a
zonas rurales y de dificil acceso, para mejorar su conectividad.

sumaran a los 250 millones destinados en
2021. Se espera que para 2023 la cobertura
de banda ancha superior de 300 mbps o
mas alcance el 97%, casi 10 puntos mas de
la que estaba desplegada en junio de 2021.

Del mismo modo, se disponen otros
632 millones de euros para instalar redes
5G en los entornos mas reconditos.



Al dia economia

El7rdelasempresas Tres de cada cuatro empresas desconocen &

espanolas desconoce los

nuevos planes de pensiones  10S planes de pensiones de empleo

de empleo impulsados por el
Gobierno a través dela Ley El 81% cree que los cambios fiscales introducidos en la reforma no supondran un incentivo

12/2022, aunque mas de la para el ahorro individual. El informe senala que no se han producido demasiados cambios: hasta
mitad manifiesta que esta ley el momento solo el convenio colectivo del sector d.e la construccion Iecqge la 1mp1antaplon (Iie .un
Ny e plan de pensiones para las empresas del sector, mientras que el convenio de la industria quimica
contribuira al desarrollo en : . : . . -
Esparia de 13 prevision social contiene el compromiso de presentar un informe que analice la viabilidad de la creacion de un plan
p 1 p . d de pensiones antes de fin de ano.

complementaria p”romO,Vl d Actualmente, solo el 28% de las companias cuenta con un plan de prevision para sus emplea-
por las empresas, Segun IEI dos. Los sectores con mayor protagonismo en el desarrollo de la prevision social complementaria

Vlestudio S9bre la 51tuac1(3n son el financiero v el de la energia; y los que menos, el transporte v la logistica e industria.
de las pensiones en Espafia No obstante, el 35% de las companias tiene en su agenda a medio plazo la toma de medidas
realizado por KPMG  para planificar la jubilacion de sus empleados y el 71% estaria dispuesto a realizar una aportacion
Abogados. sobre el salario de sus empleados con el objetivo de destinarlo al ahorro para la jubilaciéon de estos.

[.a banca encarece un 72% el credito a los autonomos

Los autonomos afrontan las peores condiciones de financiacion con la subida de los tipos de
intereés. El sector financiero ha encarecido el credito de estos trabajadores hasta un 72% enlo
que va de afio y el tipo de interes medio al que presta ya supera el 4%. Concretamente, el tipo,
referenciado por el TEDR, que equivale a la TAE pero sin comisiones, se situa en el 4,02%,
segun los ultimos datos del Banco de Espana, mientras que en 2021 estaba en el 2,33%.

Con el interés en el umbral del 4%, los autdbnomos ya afrontan  que superan el millén de euros, que por otro lado son los importes
una financiacion practicamente el doble de cara que la que asu- mas solicitados por las sociedades.
men las empresas. L.a banca comercializa un tipo medio del 2,73% La propia banca esparnola ya reconoce que ha endurecido las
a las comparnias que solicitan liquidez por debajo de los 250.000 condiciones y criterios para la concesion de préstamos en el tercer
euros; un interés medio del 2% para préstamos de entre 250.000 trimestre del ano ante el riesgo que percibe en la economia y
euros y un millon de euros, y un interés del 1,43% paralos créditos  seguira endureciéndolas para lo que resta del ejercicio.
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Mapfre ingresaun12,2% mas
en los primeros nueve meses del afio

Las primas de Mapfre, entre eneroy
septiembre de este afio, ascendieron
a 18.644 millones de euros, lo que
supone un incremento del 12,1%, con
crecimiento en practicamente todos
los paises en los que el Grupo operay
en los principales ramos del negocio.
Los ingresos, por su parte,
aumentaron un 12,2%, hasta alcanzar
los 22.202 millones de euros al cierre
de septiembre de este afo.

FEl beneficio neto del Grupo se situd
en 488 millones de euros (-6,9%). Por ramos,
destaca el buen resultado de los segmentos
de Seguros Generales y Vida Riesgo, con
una siniestralidad por Covid que pierde re-
levancia en todos los paises. El aumento
del beneficio de estos ramos mitiga parcial-
mente la evolucion de Automoviles, afec-
tado por la recuperacion de la movilidad
tras el Covid y el actual escenario de infla-
ci6n persistente. Por regiones, destaca la
aportacion de Iberia, con casi 300 millones
de euros, vy el buen resultado de Latinoa-
meérica en el que sobresalen Brasil y Peru.

Fl ratio combinado al cierre de sep-
tiembre se situd en el 98,4%, lo que repre-
senta un incremento de 1,9 puntos porcen-
tuales, afectado principalmente por el
negocio de Automoviles. El aumento de la
siniestralidad en 3,4 puntos, se compensa
parcialmente por el plan de reduccion de
gastos implantado, que mejora el ratio en
casi 1,5 puntos.

Fl ratio de Solvencia II a septiembre
de este ano (ultimo dato disponible) se si-
tud en el 216,8%, con un 84% de capital de
maxima calidad (nivel 1). Este ratio refleja
una gran solidez y estabilidad, basada en
la diversificacion y en la estricta politica de
inversion y gestion del Grupo.

En el area regional Iberia (Espana y
Portugal), las primas ascendieron a 5.765
millones de euros, 1o que supone un 1,1%
mas que el ano anterior. Descontado el
efecto de Bankia Vida (cuyas primas en
2021 ascendieron a 126 millones de euros),
el crecimiento recurrente de esta area re-
gional seria del 3,4%. Iberia sigue siendo el
area que mas aporta al beneficio del Grupo,
con un total de 299 millones de euros.

En Espana, las primas se mantuvieron

estables, alcanzando los 5.600 millones de
euros.

En el negocio de Automoviles, las pri-
mas ascendieron a 1.672 millones de euros,
una cifra similar a la de los nueve primeros
meses del ano anterior. El numero de vehi-
culos asegurados crece ligeramente supe-
rando los 6,2 millones. El aumento de la
siniestralidad en mas de 6 puntos, impul-
sado por el efecto de la inflacién en el cos-
te de las reparaciones, ha elevado el ratio
combinado del ramo.

El negocio de Seguros Generales cre-
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ci6 un 4,6%, hasta los 1.779 millones de
euros, con una mejora del ratio combinado
de 3,5 puntos. Destaca la evolucion del se-
guro de Empresas (+10,3%), Comunidades,
con un crecimiento del 7,8%, Hogar (+2,8%)
y el de Salud (+6,9%).

En el negocio de Vida, las primas se
situaron al finalizar septiembre en 1.301
millones de euros (-6,3%). Este descenso
se explica por la salida de Bankia Vida del
perimetro del Grupo, ya que sin ese efecto
las primas del ramo de Vida hubiesen cre-
cido un 3%.

Por otro lado, Mapfre ha sido premia-
da por su labor de atencion al cliente en al
area de Autos en la primera gala de entre-
ga de premios de la revista Motor 16, per-
teneciente al Grupo Merca?2.

En otro orden de cosas, la asegurado-
ra ha presentado un simulador online que
permite a los usuarios obtener un plan de
ahorro personalizado, adaptado a sus prio-
ridades y a su situacion econdmica.

La herramienta de planificaciéon finan-
ciera, que ya esta disponible en su web,
ensena a los usuarios coémo sacar partido
a su dinero invirtiendo desde tan solo un
euro al dia.

A través de cuatro preguntas relacio-
nadas con la cantidad que estan dispuestos
a invertir, sus objetivos, la situacion econo-
mica en la que se encuentran y la edad a
la que comienzan a realizar la inversion, el
simulador ofrece soluciones a medida de
cada uno.

Asimismo, la entidad ha lanzado una
nueva version de su app ‘Mapfre AFIN’, que
permite sacar el mejor partido a los ahorros,
elegir la inversion mas conveniente y seguir
la evolucion de los productos contratados
desde el movil. Esta app ofrece la posibili-
dad de gestionar y manejar las cuentas de
efectivo, ordenar compras, ventas y traspa-
sos de los fondos y valores de forma mas
agil y sencilla. Como novedad, el cliente
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tendra un registro unico para hacer apor-
taciones y seguimiento a los planes de pen-
siones y seguros de Vida ahorro, entre otras
muchas acciones, sin derivar a otras pagi-
nas web o apps.

Por otro lado, Mapfre ha informado
que ofrece, hasta el 31 de enero, un 10% de
descuento en la contratacion de nuevas
polizas de Viajes, entre las que se incluyen
sus seguros temporales, de cancelacion de
viaje, de estudios, aventura, excursion, es-
qui, caza y safari y golf.

Por otra parte, la aseguradora ha de-
cidido implementar la Inteligencia Artificial
de Bdeo en sus procesos de verificacion de
Autos en los vehiculos usados de manera
digital y remota.

El asegurado puede realizar las foto-
grafias o videos del vehiculo y enviarlas
directamente mediante un proceso senci-
llo y autoguiado, a partir del cual obtiene
una respuesta inmediata por parte de la
compania.

Por ultimo, senalar que, con motivo de
la celebracion de Halloween, Mapfre hizo
una apuesta por la ficcion de terror para
alertar a la sociedad sobre los riesgos al
volante y evitar los accidentes en carretera.
Present¢ ‘La ultima curva’, un corto de 3
minutos en el que los espectadores pueden
ver en pantalla las imprudencias mas co-
munes que se suelen cometer al volante.



Al dia seguros

DKV ofrece a sus clientes un servicio de aviso de

fenomenos meteorologicos extremos

Los asegurados de DKV ‘EcoHogar' tienen a su
disposicion ClimAlert, un servicio que pronosticay
advierte via SMS a todos aquellos cuya vivienda pueda
verse comprometida por las previsiones de la Agencia
Estatal de Meteorologia (Aemet) sobre fenomenos
climaticos severos o extremos.

Fl servicio, ofrecido por Europ Assitance, pronostica los fe-
nomenos meteoroldgicos que se consideran extremos a travées de
la Aemet y advierte de ellos a los tomadores cuyas viviendas ase-
guradas se encuentren en los codigos postales comprometidos
por dichos fendmenos, 24h antes de que sucedan. Estas alertas
llegan a los asegurados dentro de las modalidades Basic, Complet,
Plus e Incendios.

Estos avisos se producen en caso de lluvias, nevadas, galer-
nas y tormentas de gran intensidad; fendmenos atribuidos a las
temperaturas extremas, como olas de calor y frio; o el exceso de
particulas de polvo en suspension, también considerado un feno-
meno meteoroldgico severo porgue pueden comprometer la salud
de quienes las respiran. El servicio realiza recomendaciones que
pueden ayudar a disminuir los danios y, por consiguiente, la sinies-
tralidad.

‘EcoHogar’, desde su lanzamiento, ha evolucionado hasta
conseguir actuar en 4 areas principales: Hogar Verde, con sorteos
y descuentos en la compra de productos ecologicos; Hogar Segu-
ro, con envios de notificaciones de fendmenos meteoroldégicos;
Hogar Sano: en las reparaciones se aplica pintura sin toxicos que

no perjudica la calidad del
aire interior de la vivienda;
y Hogar Eficiente: se ofrece
ayuda en la instalacion de
aislamiento térmico. Ademas, se preocupa de los danos psicolo-
gicos, ofreciendo un Servicio de Atencion Psicoldgica para cues-
tiones de la vida personal de los integrantes del hogar.

Por otro lado, la aseguradora sigue mejorando y anadiendo
servicios a ‘Quiero cuidarme Mas’, su app de salud digital. La
compania ha incorporado como novedad el servicio de imagen
radiologica, una herramienta que sube el informe de los resultados
de TACs y resonancias magneticas directamente a la carpeta de
salud de las aplicaciones de los usuarios para que las tengan dis-
ponibles en su dispositivo en todo momento.

También ha incluido en la app 6 planes de prevencion per-
sonalizados que tienen la mision de ayudar a prevenir enferme-
dades y cuidar la salud de los usuarios. Se trata de: dejar de fumar,
pérdida de peso, prevencion del cancer de prostata, embarazo y
parto saludable, prevencion del cancer de cuello de utero y pre-
vencion de cancer de mama.

Con la ayuda de un test, unos consejos y el seguimiento de
un coach de salud durante todo el proceso a través del chat de la
app, cada plan es personalizado para cada cliente.

En el ramo de Decesos, los asegurados que tengan la moda-
lidad Serviplus tienen acceso al Club de Salud y Bienestar, donde
disponen de servicios exclusivos que cuidan de su salud. Ademas,
tendran a su disposicion una limpieza dental gratuita al ano in-
cluida en la poliza.
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Por otra parte, DKV ha concluido un proyecto de integracion
con la comparnia tecnoldégica MPM Software, que ha incorporado
sus servicios online de tarificacion de salud en la nueva platafor-
ma especializada Salud-e. Esta plataforma es un tarificador y ase-
sor comercial de seguros de Salud que ha sido desarrollado para
optimizar el servicio del corredor, dandole en mano toda la infor-
macion que necesita para ofrecer a sus clientes y a sus familias
el seguro de Salud que mas se ajuste a sus necesidades.

Salud-e, ademas de mostrar una parrilla comparativa de precios
con otras aseguradoras, es capaz de comparar €l desglose de todas
y cada una de las coberturas incluidas en los diferentes productos
aseguradores y ofrecer dicha informacién al cliente, de forma que
permite, no solo una comparativa cuantitativa, sino también cualita-
tiva cobertura a cobertura. Actualmente, DKV tiene la mejor puntua-
cion de las companias de salud del tarificador, con un 8,6 sobre 10.

La plataforma ha sido disefniada especificamente para que los
miembros de los equipos comerciales de las corredurias pierdan
el miedo a comercializar seguros de Salud, ya que resuelve al

Active Seguros ha celebrado su
convencion bienal en la ciudad
de Lisboa, contando con la
asistencia de agentesy
corredores de seguros, asi como
representantes de diversas
entidades del sector asegurador
entre las que destacan: Fecor,
Anacose, Agacose, ACSCV o el
Colegio de Mediadores de
Seguros de Badajoz.

los corredores

Active Seguros celebra
su Convencion bienal con

En las jornadas se expusieron el plan estratégico de la
compania, las novedades tecnologicas y de producto para 2023,
y el valor de la asistencia para las familias.

Ademas, se habld de los escenarios del sector para €l
proximo ano, los principales retos a los que se enfrentan los
mediadores de seguros en la actualidad, y el impacto que tie-
ne la conectividad para estos y para las companias de seguros.
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momento cualquier pregunta que le realice el cliente sin tener que
consultar largos condicionados o manuales de producto.

Por ultimo, sefialar que la aseguradora ha alcanzado los dos
millones de clientes en Espana. Ha llegado a esta meta después
de crecer un 5,3%, alcanzando 1.992.272 personas que confian su
proteccion a la aseguradora. Sumando los clientes de Salud y del
resto de ramos, el resultado esta por encima de los dos millones
de asegurados. Por ramos, Salud individual es el producto que ha
experimentado el mayor incremento: 23,3% en comparacion con
el mismo periodo del ano anterior, llegando a 277.970 clientes. Por
otro lado, Salud colectivo ha visto un incremento del 7,5% y cuen-
ta con 371.866 asegurados. En cuanto a mayor numero de asegu-
rados, el ramo de Decesos sigue siendo €l lider con 648.815 ase-
gurados, creciendo un 3,5% sobre el afnio pasado.

Finalmente, Famedic destaca por su crecimiento positivo en
el numero de asegurados, incrementando un 2,1% respecto al afio
anterior. Asi, se coloca como el tercer producto por volumen de
clientes, con mas de 267.000.
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Elseguroimpulsala FP Dualenla
Comunidad de Madrid

La Consejeria de Educaciéon y Universidades de la
Comunidad de Madrid ha suscrito un convenio de
colaboracion con el sector asegurador para impulsar la
cualificacion de los jovenes profesionales en este ambito
a traves de la Formacion Profesional Dual y adaptarla a
las necesidades de las empresas.

Por parte de la industria del seguro han participado en la
firma Aemes, €l Colegio de Mediadores de Seguros de Madrid, la
Fundacion Adesose y Unespa. La puesta en marcha de esta for-
macion con mencion en seguros ha sido posible gracias al apoyo
de la Fundacion Mapfre y de la_Zurich Foundation.

La agencia de suscripcion de riesgos Iberian
Insurance Group ha celebrado su octavo
aniversario, titulado #I8erianDay. En €l,
Dario Spata, CEO de la compania sevillana,
se mostro optimista “Iberian cerrara 2022
con un crecimiento en doble digito que se
duplicara en 2023 gracias a una estrategia
de crecimiento corporativo basado en
nuevas adquisiciones, asi como en la
ampliacion del catalogo de productos
aseguradores y capacidades a traves de
nuevos binders internacionales”.

El convenio ilustra los
esfuerzos para impulsar el
ciclo formativo de Grado
Superior en Administracion
y Finanzas, con una orientacion al perfil de técnico en seguros.
Ademas de la titulaciéon del grado superior, los estudiantes obtie-
nen el titulo de mediador de seguros nivel 2 al completar su ca-
pacitacion.

El sector asegurador se encargara, entre otros temas, del ase-
soramiento en la revision de los contenidos de los planes de es-
tudios y de los cursos académicos, asi como de la organizacion
de acciones y eventos divulgativos para dar a conocer el progra-
ma. Tanto a profesionales del sector susceptibles de acoger a
alumnos en practicas, como a jovenes interesados en la titulacion.

La duracién del convenio con la Comunidad de Madrid se
extendera hasta el 31 de diciembre de 2024. Existe la posibilidad
de prorrogar este convenio por un periodo de cuatro anos.

Iberian preve doblar en 2023 el crecimiento
de este ano con nuevas adquisiciones

En este sentido, Cristian Mateos, Senior Underwriter & Partner, ha senalado:
“Para mantenernos en la cresta de la ola, tenemos que ofrecer, por un lado, la
mayor amplitud de productos especializados y coberturas posible, y hacerlo a

través de binders consolidados y de confian-
za. Queremos potenciar la presencia y forta-
leza de Iberian a través de adquisiciones.
Hemos estado trabajando muy duro en todas
estas negociaciones durante 2022, y el proxi-
mo afno podremos anunciarlas”, ha concluido.
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QBE reune a sus corredores en su
evento anual

OBE ha celebrado su tradicional evento anual de
brokers en la Real Academia de Bellas Artes de San
Fernando en Madrid.

“QBE Espana es el segundo mercado en Europa, por lo que
seguiremos invirtiendo para seguir creciendo, tenemos planes
muy ambiciosos para esta region. Estamos en pleno periodo de
renovaciones en un mercado cambiante con incertidumbre, pero
estoy segura de que lo superaremos juntos”, ha serialado Beatriz
Valenti, Insurance Director de Europa.

para pymes y despachos profesionales
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Deudor Seguro Exprés

Los usuarios de Informa

s
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Deudor Seguro Expreés,

disefiada por Cesce, para

asegurar desde la web de Informa a sus deudores
nacionales en un proceso sencillo y digital.

Cesce e Informa lanzan un seguro
de credito digital exclusivo para
clientes de informes comerciales

Este servicio, denominado ‘Informes Comerciales con Se-
guro’, permite a los usuarios de informacion comercial que, tras
consultar un informe, se contrate un seguro de Crédito para ese
cliente de manera automatizada. La iniciativa responde a la
apuesta de ambas companias por continuar apoyando a las
pymes espanolas, y a la estrategia de transformaciéon de Cesce
hacia productos de seguro digitales.

Para activar este servicio se necesita la firma de un acuerdo
marco previo y se podra asegurar a los deudores que se desee,
sin que sea obligatorio cubrir toda su cartera, ni fijar un numero
minimo de deudores a asegurar o notificar las ventas. Las com-
panias que accedan a este servicio tendran disponible en los
‘Informes Comerciales de Empresas’ de Informa la opciéon de
contratarlo directamente, decidiendo la cuantia (por un minimo
de 3.000 y un maximo de 60.000 euros) y el plazo (3,6 0 12 meses).

En otro orden de cosas, la aseguradora ha entregado a la
empresa cordobesa Rahi SL Instalaciones Eléctricas la placa que
les reconoce como clientes numero 12.000 de la aseguradora.

Iris Global reduce un 60% los
tiempos de respuesta al cliente por
la automatizacion cloud

Las soluciones de Google Cloud que Iris Global ha
implementado son un ejemplo de cémo la inteligencia
artificial esta ayudando a mejorar el mundo de los
seguros. La automatizacion de procesos y la gestion de
documentos ha dado ala aseguradora la oportunidad
de dar mejor servicio a sus clientes. Gracias a este
nuevo proceso se han logrado acelerar los tiempos de
respuesta al cliente en un 60%.

“Cuanto menos tiempo pasen nues-
tros empleados en tareas que no anaden
valor, como la gestion de documentos,
sera beneficioso para nosotros ya que po-
dran centrarse mas en nuestros clientes”,
afirma Claudia del Grosso, directora de <
medios de Iris Global. “Google Cloud
cuenta con algunas de las herramientas de IA y automatizacion
mas avanzadas del sector, por lo que la hemos seleccionado para
crear nuestra solucién de automatizacion de documentos”.

“Con su enfoque sin codigo y sus modelos de aprendizaje
automatico preconfigurados, Vertex Al nos permitio crear la so-
lucion base con gran rapidez”, explica Del Grosso. “Desde este
punto de partida, entrenamos los modelos para entender mejor
los documentos de seguros de Iris Global, y asignarlos a una de
las 23 categorias predefinidas”.
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Allianz ocupa ahora el puesto numero 34 dentro de las 100
mejores marcas globales, por encima de sus competidores direc-
tos y de la industria, en términos de crecimiento.

La marca Allianz muestra una fuerte aportacion de valor a
las personas, las empresas y el mercado en general. El crecimien-
to del valor de la marca es igual en las tres dimensiones conside-
radas por Interbrand: en términos financieros, de importancia de
la marca y de rendimiento

Tras 100 dias en el cargo, el consejero delegado Veit Stutz ha
definido la ambicion y el camino de Allianz Seguros para conver-
tirse en la compania preferida por clientes, socios distribuidores
y empleados. “Queremos ser la empresa que todos recomienden,
CON un servicio superior que sorprenda al cliente”, explicod Stutz.

Allianz Seguros ya esta implementando medidas que tendran
un impacto inmediato en clientes, agentes y corredores, y ayuda-
ran a la compania a ser mas agil: Potenciacion de la asistencia al
cliente en su seguro de Hogar; Mayor autonomia para la red co-
mercial interna; La plataforma Business Master digital garantiza-
ra que las consultas de los agentes reciban una respuesta en me-
nos de 24 horas; Inversion en capacitacion y desarrollo para los
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Allianz, primera marca
aseguradora mundial

Allianz es la primera marca aseguradora mundial, segun el
ranking 2022 Best Global Brands, publicado por Interbrand.
Este afio el valor de la marca registro un incremento de
3.500 millones de dolares hasta alcanzar 1os 18.700
millones de ddlares. Este incremento del 23% la situa entre
las quince marcas globales con mayor crecimiento en 2021.

empleados de Allianz Seguros, para que puedan brindar un servi-
cio superior a los mediadores y al cliente. Eista inversion en per-
sonas y tecnologia continuard, con un enfoque en la excelencia
técnica y los datos.

Asimismo, la aseguradora ha lanzado sus nuevos servicios
de salud digital para todos los clientes de Allianz Salud. A partir
de ahora, los asegurados cuentan con una nueva app y ademas
con la cobertura gratuita ‘Allianz Salud y Bienestar’. A través de
la esta aplicacion, los asegurados tienen la posibilidad de realizar
consultas de telemedicina con un meédico general y/o pediatra
mediante chat, videoconsulta o llamada, realizar chequeos de sin-
tomas digitales y conectar después con una consulta meédica.

Por ultimo, senalar que Allianz mantiene su apuesta por la
seguridad y la prevenciéon para evitar accidentes de trafico y
promueve, una vez mas, su campana invernal de revision de
vehiculos: ‘Prepara tu coche para este invierno'. Asi, la compa-
nia pone a disposicion de sus clientes, hasta el proximo 16 de
diciembre, una revision gratuita en su red de Talleres Excelen-
tes, que garantice el 6ptimo estado de los vehiculos durante la
época mas fria.
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IES destaca el aumento de la
formacion continua en
corredurias de cara a final del ano

El 31 de diciembre es la fecha en la que todas las
personas que participen en la actividad de distribucién
de seguros como ‘‘personal relevante” deberan haber
terminado de cumplir con las horas minimas que les
marca la nueva normativa respecto a sus planes de
formacion continua anual obligatoria. Eso ha provocado,
segun el Instituto e-Learning del Seguro (IES), un
“aumento considerable de las matriculacionesy
realizacion de cursos y pildoras formativas desde el mes
de octubre”.

En este sentido, desde el IES senalan que “durante octubre, los
alumnos que pertenecen a corredores y corredurias -ya sean direc-

tivos, empleados y colaboradores externos-, han
realizado 1.205 cursos en esta plataforma y se
han certificado un total de 3.775 horas de forma-
cion continua”, cifras que estiman que iran en
aumento hasta el 31 de diciembre.

En otro orden de cosas, IES y diez impor-
tantes aseguradoras han celebrado a finales de noviembre y pri-
meros de diciembre el segundo ‘Maraton de Formacion Continua’
CON un programa compuesto por una veintena de jornadas por
webinar de 1 hora de duracion cada una. El objetivo es ayudar a
completar el plan de horas de formacion continua del 2022 al per-
sonal de los corredores y corredurias. Para todos los alumnos que
se forman actualmente con el Instituto e-Learning del Seguro, la
asistencia y certificacion de estas jornadas formativas no tiene
coste. Para el resto, han creado una tarifa especial.

Por ultimo, senalar que Aegon han creado un espacio de for-
macion online en el IES. Y que Cesce ha lanzado el curso online ‘El
Seguro de Crédito’, que se enmarca dentro del ‘Canal Miscella-
neous’, donde se van incorporando cursos de diferentes tematicas
y productos aseguradores para distribuidores de seguros.

Sergio Benito, nuevo director regional de la zona Centro-Norte de Liberty

Liberty Seguros ha nombrado a Sergio
Benito como nuevo director regional de
la zona Centro-Norte para Canal
Mediado. Cuenta con mas de 20 afios de
experiencia en el sector asegurador y
asume esta posicion tras una extensa
trayectoria en Liberty Seguros.

A partir de ahora, bajo la direccion de Daniel Moreno, director de

Distribucion de Canal Mediado de Liberty Seguros en Espana, Sergio
Benito dirigira las areas de Galicia, Asturias, Cantabria, Pais Vasco, La
Rioja, Navarra, Castilla y Ledn, Comunidad de Madrid y Castilla - La
Mancha (excepto Albacete). Sergio Benito releva a Patricia Hernandez
que recientemente fue nombrada directora de Desarrollo de Negocio
y Transformacion Comercial de Canal Mediado.
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La clave del exito de Hiscox esta en el apoyo y
compromiso con los corredores y en la innovacion

David Heras director general de Hiscox Espafia, explico en la novena edicion de

su encuentro anual de colaboradores, las claves del exito de la compariia: “el

apoyo que los corredores nos habéis dado; el compromiso con los corredores y el

servicio que os damos; y ser atrevidos y hacer cosas nuevas'’

Heras, comenzo6 su intervencion en el
encuentro anual, bajo el lema ‘Un reencuen-
tro para descubrir’ celebrado tras dos anos,
debido a la situacion sanitaria que hemos
vivido, recordando cuando llegd a la com-
pania hace 15 anos procedente de una gran
correduria. Desde entonces, ha crecido mu-
cho la compania, pasando de ser “una pe-
quena aseguradora” a convertirse en “una
pequena gran aseguradora”. Gracias a la
ayuda de los corredores, dijo que “hemos
crecido a doble digito afio tras ano”.

Para conseguirlo, han tenido que crear
nuevas lineas de negocio (cuando llegd solo
estaba la de arte y proyectos privados) y
crear nuevos productos como Responsabi-
lidad Civil y Ciberriesgos.

El director general de Hiscox en Es-
pana explicd que las 3 claves del éxito de
la companias son: el apoyo de los corredo-
res, “que nos habéis ayudado a dar nuestra
mejor version”; el compromiso “que tene-

mos con todos vosotros y el servicio que os
damos”; y ser atrevidos y hacer cosas,
“como emitir pdlizas en formato digital,
cambiar los procesos de suscripcion para
los riesgos pequenos y el lanzamiento de
‘My Hiscox'. Una herramienta que ha rea-
lizado 10.000 cotizaciones y 3.000 pdlizas
en formato automatico”.

Afirmo6 que “todo lo que hacemos es
paray por los corredores porque queremaos
que vosotros hagais bien vuestro trabajo”.

En otro orden de cosas, Hiscox ha orga-
nizado una jornada formativa para dar a co-
nocer la importancia de la prevencion vy la
correcta gestion de riesgos durante un des-
plazamiento. L.os encargados de la conferen-
cla fueron los expertos de International SOS.

El evento dio a conocer en profundidad
el alcance del Deber de Proteccion que tie-
nen los empresarios con sus trabajadores
durante cualquier tipo de viaje 0 asignacion
internacional y poder sensibilizar asi a los
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mismos sobre la importancia de incorporar
a sus politicas de empresa planes de preven-
cion y gestion de riesgos y como mitigarlos.

Por otrolado, la aseguradora ha creado,
en colaboracion con el despacho de aboga-
dos Munoz Arribas, una nueva version de
su Guia de Prevencion de Practicas Labora-
les, para ayudar a identificar y gestionar
aquellas practicas de empleo que pueden
derivar en situaciones de acoso laboral.

El objetivo de este documento es ofre-
cer a los directivos un referente en la pro-
teccion ante reclamaciones por practicas
de empleo laboral dentro del seguro de RC
de Gerentes, Administradores y Directivos
(D&O). Para ello, la aseguradora hace una
recopilacion de las distintas situaciones de
acoso laboral que se pueden dar en una
oficina, desde el mobbing con actividades
hostiles y repetidas en el lugar de trabajo
hasta el ciberacoso a través de las herra-
mientas digitales.
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Elnuevo Plan de Seguros Agrarios Combinados
aumenta un 10% las ayudas a los asegurados

La Comision General de la Entidad Estatal
de Seguros Agrarios (Enesa), ha aprobado
el 44° Plan de Seguros Agrarios
Combinados, que aumenta un10% la
subvencion base que perciben la gran
mayoria de los asegurados, gracias al
incremento que el Ministerio de
Agricultura, Pesca y Alimentacion destina
a subvencionar las polizas de seguros,
que alcanza los 317,7 millones de euros.

Este incremento de la subvencion, que ya se comenzo a aplicar en aquellas lineas
cuyo periodo de contratacion comenzo el 1 de septiembre de 2022, se consolida ahora
para todo el gjercicio 2023. El mayor apoyo supone una dotacion de 60 millones de euros
mas respecto a lo presupuestado inicialmente en 2021, y un aumento del 50% en com-
paracion con los presupuestos disponibles durante el periodo 2016-2020.

Con el aumento del presupuesto aprobado, la subvencion minima del ministerio
alcanza el 50% en el caso de los agricultores profesionales, de titulares de explotaciones
prioritarias, o de socios de organizaciones de productores, y se acerca al 65% en el caso
de agricultores jovenes. En términos generales, la subvencion media en 2023 se aproxi-
mara ya a los 40 euros por cada 100 euros de coste del seguro pagado por los asegurados,
frente a los 32 euros de 2021 y los 30 euros de 2018.

En otro orden de cosas, Agroseguro ha estimado en 8 millones de euros las indem-
nizaciones por los danos causados por la “depresion aislada en niveles altos de la atmos-
fera” (DANA) registrada en la Comunidad Valenciana a mediados de noviembre, princi-
palmente por los siniestros provocados por el pedrisco en producciones de citricos.
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Aetma constituye su
Comision Tecnica

La Asociacion Esparfola de
Empresas de la Mediacion
Aseguradora (Aetma) ha
constituido su Comision Tecnica.
Los CEO de las empresas
fundadoras, junto a los maximos
responsables tecnicos de las cinco
tecnologicas, se han reunido para
establecer las lineas de actuacion
y puesta en marcha de lo que sera
el grupo de trabajo encargado del
desarrollo tecnico del proyecto
cooperativo de la asociacion desde
la perspectiva técnica.

Los proyectos sectoriales enmarca-
dos en el ambito de la Comision Cima,
tanto el proyecto Eiac-Cima como el
proyecto de pdliza digital, representaran
el foco principal de acciéon en que la Co-
mision Técnica de Aetma desarrollara su
trabajo y ejercera la interlocucion.
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Grupo Catalana Occidente
creceun 21,5%

Grupo Catalana Occidente ha obtenido un resultado

consolidado de 476,5 millones de euros en los nueve primeros
meses del afio, un 21,5% mas que en el mismo periodo de 2021.
Por su parte, el volumen de negocio ha aumentado un 8,5%

hasta alcanzar los 4.036 millones, como resultado de los
incrementos registrados en las dos ramas de actividad del

grupo asegurador: el negocio tradicional y el seguro de Credito.

Elresultado ordinario del negocio tradicional (las comparfiias
Seguros Catalana Occidente, Plus Ultra Seguros, Seguros Bilbao
y NorteHispana Seguros) aumenta un 0,4%, hasta los 203,2 mi-
llones de euros en el tercer trimestre. Asimismo, el volumen de
negocio (total de primas facturadas) avanza un 1,4% vy se situa
en 2.153,8 millones de euros. Destaca la positiva evolucion en la
facturacion de primas recurrentes, con un crecimiento del 5,4%,
y, POr ramos, sobresale el aumento del 7,4% en Multirriesgos y
el 8,3% en diversos, gracias a la buena evolucion de la actividad
comercial. Por su parte, el ratio combinado en el negocio tradi-
cional se sitiia en 90,3%, 2,2 puntos porcentuales (pp) mas que
en el mismo periodo del ano anterior, debido fundamentalmente
al incremento de los costes medios de los siniestros motivado
por la inflacién, a la mayor frecuencia siniestral en el ramo de
Automoviles y a la distinta tipologia de los eventos meteorolo-
gicos habidos.

En el capitulo del seguro de Crédito (Atradius, Crédito y Cau-
cion y Atradius Re), el resultado ordinario alcanza los 275,9 millo-
nes de euros, un 57,2% mas que en los nueve primeros meses de
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2021, gracias a una prudente politica de suscripcion de riesgos.
El volumen de negocio (primas facturadas mas ingresos por in-
formacion), por su parte, también avanza notablemente hasta los
1.882,2 millones de euros, un 17,8% mas. El ratio combinado bru-
to alcanza el 69,9%, aumentando en 10,3 pp respecto a septiembre
de 2021. Sin embargo, sigue siendo un ratio combinado excepcio-
nal registrando una entrada de siniestros por debajo del periodo
prepandemia.

Finalmente, los recursos permanentes a valor de mercado
entre enero y septiembre disminuyen un 6,5% respecto al mismo
periodo de 2021, hasta los 4.852,2 millones de euros recogiendo
la evolucion de las bolsas y los tipos de interés. Por su parte, los
fondos administrados alcanzan 14.962,2 millones de euros.

En otro orden de cosas, Francisco José Arregui, director
general del Grupo Catalana Occidente, ha anunciado su proxi-
ma jubilacion tras mas de veinte anos en el cargo, que se hara
efectiva el 1 de enero de 2023. La decision se ha comunicado
en la reunion del Consejo de Administracion del grupo ase-
gurador.
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Ebroker presenta a sus usuarios la
funcionalidad de la firma electronica

Ebroker ha llevado a cabo un seminario webinar gratuito
para presentar a los usuarios de su plataforma la firma
electronica de documentos, funcionalidad recientemente
implantada e integrada en la tecnologica.

Higinio Iglesias, CEO de Ebroker, relaciono¢ el desarrollo de
la firma electronica con la eficiencia operacional, objetivo estra-
tégico para la tecnologica.

Eva Garcia, consultora y experta en Formacion de la empre-
sa, demostro de forma practica las diferentes funcionalidades y
enseno a los asistentes la operativa y €l proceso de firma comple-
to, por parte del cliente y del corredor. Un proceso que, tal y como
se pudo ver en la presentacion, es agil, facil e intuitivo.

NI:

Elacuerdo garantiza las mejores con-
diciones y la actualizacion de los produc-
tos, para dotar al corredor de seguros de la

mejor experiencia trabajando con NIBW.
Por otro lado, Euroins ha decidido
incorporar a la oferta de Avant2 Sales Ma-

Monica Garcia, directora comer-
cial de Ebroker, mostro los beneficios
y las ventajas de esta funcionalidad,
entre las que destacan: la integracion
total, automatica y completa de todos los procesos y documentos
en Ebroker, el seguimiento y control total del estado de firma, la
disminucion de las cargas administrativas y los costes asociados,
y, por ultimo, la trazabilidad y legalidad juridica total garantizada
por la empresa especialista y una de las lideres en el sector de las
comunicaciones electréonicas certificadas de documentos como
Lleida.net.

En otro orden de cosas, la tecnolodgica ha celebrado, coinci-
diendo con el Dia Internacional de Lucha contra el Cancer de
Mama, el encuentro ‘Mujer y empresa’, donde se puso en valor el
papel de la mujer en el mundo empresarial, a través de la partici-
pacion de profesionales mujeres con experiencias reales y dife-
rentes perfiles, puntos de vista y perspectivas, como lo son la
académica, la empresarial y la tecnoldgica.

New Insurance Broker Web mantendra su producto
‘Seguro por dias’ en el workspace de Codeoscopic

Alberto de Lope, CEO de New Insurance Broker Web, y Angel Blesa, CEO y director de
Desarrollo de Negocio de Codeoscopic, han firmado un nuevo contrato que permitira
dar continuidad a su producto ‘Seguro por dias’, dentro de las soluciones Avant2 Sales
Manager y Tesis Broker Manager.

nager, ‘AutoXeguro’: un seguro de Auto-
movil “disefiado para adaptarse a cada
cliente”.



Lareforma de la Ley Concursal insta
arevisar las polizas de D&0O y RC

José Manuel Busto, catedratico de Derecho civil de la
UDC, consejero Académico de Vales y Asociados 'y
secretario del Patronato de Fundacion Inade ha escrito
un dictamen en el que reflexiona sobre la necesaria
adecuacion de las polizas de seguro de D&O y de
Responsabilidad Civil de los nuevos profesionales que
pueden participar en los procedimientos concursales
como consecuencia de la reforma de la Ley Concursal

llevada a cabo por la Ley 16/2022.

El 26 de septiembre de 2022 entrd en
vigor la reforma del Texto Refundido de la
Ley Concursal fruto de la Ley 16/2022, de b
de septiembre. La reforma introduce modi-
ficaciones relevantes, al menos, en dos am-
bitos que afectan a los contratos de seguro
de D&O -al endurecer el régimen de respon-
sabilidad de éstos en el caso de concurso de
acreedores de la sociedad de la que son ad-
ministradores o directivos- y de responsa-
bilidad civil profesional, al crear dos nuevas
categorias profesionales, al lado de los ad-
ministradores y mediadores concursales (la
de experto para la reestructuracion y la de
experto para recabar ofertas de adquisicion
de la unidad productiva), con funciones ple-

namente determinadas y con sus consi-
guientes riesgos de incurrir en responsabi-
lidad civil, susceptibles de adecuada
cobertura y transferencia a la industria ase-
guradora a través de la suscripcion de se-
guros de RC.

Precisamente, sobre este tema, la Fun-
dacién Inade organizo un foro para hablar
sobre las responsabilidades de consejeros
y directivos para concienciar a los admi-
nistradores de las empresas sobre las con-
secuencias de sus decisiones, ya que, en
caso de actuar con culpa o negligencia, el
administrador debe responder ante estas
con su patrimonio. Lo hace ante la empre-
sa, ante los socios, ante los acreedores y
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también ante la Hacienda Publica, y lo hace
con su patrimonio. Es mas, si contrae una
deuda, esta puede recaer en sus herederos.

Los seguros D&O protegen al asegu-
rado ante actuaciones negligentes, 1o que
de ninguna manera significa que, por estar
asegurado, pueda actuar de manera inde-
bida sin consecuencias. El administrador
solo tendra cobertura cuando no haya dolo
€N sus acciones u omisiones. Sien el juicio
se demuestra que incumplio, por ejemplo,
una obligacion legal de manera consciente
e intencionada, el seguro quedaria sin efec-
to. Los siniestros mas habituales son los
relacionados con el empleo, la legislacion
y la competencia desleal.
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El cambio climatico y la colaboracion publico-
privada, ejes de la Il Cumbre del Seguro

Losretos que plantea el cambio climatico y la necesidad de la colaboracion
publico-privada en el ambito asegurador para afrontar el futuro, fueron temas
destacados en la edicion de Madrid de la II Cumbre del Seguro.

Elimpacto del cambio climatico en el Seguro fue el tema central.
Juan Verde, ex asesor de Barak Obama y de Joe Biden vy lider global
en Desarrollo Sostenible, fue contundente en su exposicion: “Compe-
titividad y cuidar el planeta es 1o mismo. Van de la mano. La pandemia
mato a casi siete millones de personas en tres anos; el cambio clima-
tico habra matado, sélo en 2022, a siete millones de personas. Y en los
proximos cinco, las mayores amenazas para la economia y la sociedad
mundial estan relacionadas con el cambio climatico. El Seguro esta
llamado a ser un elemento determinante para revertir y cambiar esa
situacion”. Se hablo de las posibilidades del sector asegurador para
ofrecer a la sociedad herramientas de resiliencia ante el cambio climatico.

Sergio Alvarez, director general de Seguros y Fondos de Pensiones del Ministerio de
Economia y Empresa, mantuvo un debate con Pilar Gonzalez de Frutos, presidenta de Unes-
pa. Alvarez aseguré que la Administracion y el regulador, “al no tener intereses a corto plazo,
como el sector privado” es un buen prescriptor de qué hacer en el futuro en cuestiones como
el cambio climatico, “aunque cuando se decide a hacer normas, su proceso es tan largo que
éstas llegan cuando €l problema ha cambiado”. La presidenta de Unespa reclamo que esas
normas no limitaran en exceso la iniciativa privada para adaptarse a las nuevas realidades,
“aunque es evidente que, ante el cambio climatico, la colaboracion publica-privada es im-
prescindible para afrontar los nuevos riesgos”. Una colaboracién que Sergio Alvarez también
considerd necesaria.

Pablo Bores, CEO de Howden Latam, uno de los patrocinadores del acto, defendio la impor-
tancia de establecer un marco de trabajo comun en €l sector para una transicion mas sostenible.

Zurich y JubilaME se
alian para mejorar el
bienestar financiero
de las personas

Zurich y el servicio de
proteccion social JubilaME han
firmado un acuerdo de
colaboracion que estara a
disposicion de todos los
usuarios.

“Ambas companias tenemos el
compromiso de democratizar la pla-
nificacion financiera, facilitando el
acceso, donde, cuando y como se
quiera, sin limitaciones ya sea por
capacidad econdmica o de conoci-
miento. Este acuerdo supone un
avance en la divulgacion, para que
el acceso a la informacion financie-
ra sea mas agil y transparente”, ha
comentado Santiago Font, director
de Distribucién de Zurich Vida.
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Atraer a los jovenes, principal reto de Decesos

ICEA ha presentado el informe sobre la situacién y tendencias en el seguro de Decesos 2022, patrocinado por Iris
Global. Entre sus aportaciones, destaca que unreto del ramo es atraer a los jovenes.

Segun datos aportados por ICEA, el seguro de Decesos des-
pués del de Automoviles, Salud y Hogar, es el principal segmento
de mercado del panorama asegurador espanol. En 2021, alcanzo
una cifra de negocio de 2.571 millones de euros, con un crecimien-
to sobre el ano anterior de 3,22% y en linea con el crecimiento
medio del conjunto de seguros de No Vida, posicionandose como
el seguro, no obligatorio, con mayor penetracion en la poblacion.
Tanto es asi que 22 millones de personas estan bajo su proteccion.

La edicién de este ano, en su resumen ejecutivo arroja, entre
otras, las siguientes conclusiones:
= Estrategia. Cada vez se ofer-

ta mas el seguro de Decesos
bajo la férmula de colectivos.
Esun producto importante de
palanca de crecimiento y de
estrategia de fidelizacion de
clientes. Mas del 50% de las
entidades cree que se van a
producir cambios significati-
vos en los canales de distribu-
cion. El principal para crecer
sera online en contraposicion
al de la mediacion tradicional.
Elperfil del cliente va hacia los
mas jovenes, asi como tam-
bién a casados sin hijos.

= Coberturas. Casi el 90% de las companias incluyen garantias/
servicios con componente digital, siendo la gestion de la huella
digital y el testamento online las mas comunes.
= Tecnologias. Dos tercios de las entidades consideran el uso de
herramientas de analitica avanzada de datos como un elemento
diferenciador para el crecimiento del negocio. Mas del 80% de
las entidades estiman que los principales focos de aplicacion de
la analitica de datos son la localizaciéon de nichos de mercado y
la segmentacion de clientes.
= Prestacion de servicios. La presencia de un agente de asis-
tencia es calificada como
muy importante o excelen-
te. Conseguir una buena
calidad en el servicio pasa
por la rapidez en la gestion
y de un reducido tiempo de
reaccion de las llamadas.
= Perspectivas. Salvo en
el caso del resultado, don-
de casi un 20% de las enti-
dades considera que va a
disminuir, en las restantes
claves de gestion del nego-
cio (ingresos, costes, gas-
tos), la estimacion es mas
optimista.
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Responsabilidad civil derivada
de los accidentes de circulacion

transfronterizos

La editorial Atelier ha publicado el libro ‘La
responsabilidad civil derivada de los accidentes de
circulacion transfronterizos: Sistemas de proteccién de
las victimas’, escrito por José Antonio Badillo. En él se
trata de resolver los problemas que se plantean en la
tramitacion de los accidentes de circulacion con
elementos extranjeros. En este sentido, la Unién Europea
quiere conseguir un tratamiento unificado de los
perjudicados en todos los paises miembros.

Alonso explico los cambios de las pla-
taformas digitales desde la web 1.0 hasta
la actual, un “tsunami tecnologico” que
permite la interacciéon con realidad aumen-
tada, los mundos virtuales o el metaverso.

Sobre el metaverso, sefiald como los
servicios tradicionales se mezclaran con los
virtuales y la economia del ‘token’, que
permitira que los usuarios generen riqueza
usando estos servicios y, a la vez, seran

El autor del libro trata de dar respuesta
a: ¢ Qué ocurre cuando nos enfrentamos ante
un accidente de circulacion en el que somos
responsables o perjudicados?, ¢Cuales son
los mecanismos internacionales para la tra-
mitacion extrajudicial de estos accidentes?,
¢ Cudl es la legislacion aplicable y la jurisdic-
cion competente para resolverlos?, Qué fun-
ciones tiene Ofesauto y el Consorcio de Com-
pensacion de Seguros en su resolucion?

José Antonio Badillo estudia los reglamentos y directivas co-
munitarias, convenios internacionales y otras disposiciones, que se
han ido promulgando para que las victimas de los accidentes de
trafico con elemento extranjero sean debidamente protegidas y
puedan reclamar extrajudicial y judicialmente en sus propios paises,
con independencia del lugar donde haya ocurrido el accidente.

JOSE ANTONIO BADILLO ARIAS

La responsabilidad civil
derivada de los accidentes
de circulacién

transfronterizos:
sistemas de proteccion
de las victimas

MGS forma a sus mediadores sobre el metaverso de la
mano de Chema Alonso

La Fundacion MGS ha organizado un nuevo acto de su ciclo de jornadas formativas
dirigidas a empleados, mediadores y clientes de MGS Seguros. La ponencia
‘Metasociedades en el metaverso’ conté con la presencia de Chema Alonso, Chief
Digital Officer de Telefonica.

premiados con esta moneda digital. Para
finalizar, habld sobre cémo la inteligencia
artificial avanza en la actualidad, de la
creacion de arte digital que puede ser
comprado, entre otras cosas.
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Ciberseguridad, inteligencia artificial y
metaverso se erigen como el futuro de las

aseguradoras

La 9° edicion de Insurance Revolution estuvo marcada por el analisis
de las novedades y el debate sobre las oportunidades y préoximos
retos estrategicos: Mantener al cliente en el centro, nuevos productos,
nuevos canales, nuevos habitos de consumo de seguros, asi como
el papel fundamental de la tecnologia en los procesos de
innovacion y suimpacto en el negocio de las aseguradoras.

Se pudieron ver y escuchar una gran
variedad de innovaciones tecnoldgicas que
se pueden aplicar al sector asegurador. En-
tre ellas, destacan las enfocadas a la ciber-
seguridad, ya que la proteccion del cliente
es siempre una prioridad para cualquier
empresa. Las nuevas formas de trabajo ha-
cen que los usuarios sean mas vulnerables
a potenciales ataques, por lo que los equi-
pos aseguradores tienen que ser capaces
de abordar todas estas problematicas.

La inteligencia artificial también fue
un punto clave durante el evento. La auto-
matizacion de los procesos ayudara a los
empleados a mejorar la toma de decisiones
y agilizar los procesos. La inteligencia ar-
tificial permitira reestructurar nuevos roles
en la industria y dotar a los trabajadores de
nuevas funciones de valor.

Ademas, durante el
evento también se ha tenido
en cuenta el papel de las ase-
guradoras en el metaverso. Se
dijo que en el mundo asegu-
rador es preferible estar pre-
sente en el metaverso, aun-
gue quizds no crear un
metaverso propio y aparecer
en aquellos espacios donde el
cliente potencial puede estar
presente. La presencia en el
metaverso conlleva ciertos
riesgos como la falta de inoperatividad o la
carencia de cierta legislacion que permita
una mayor eficacia.

Sin embargo, la cancelacion de even-
tos, la pérdida de identidades digitales, las
herencias de criptomonedas tras el falleci-
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miento, las gafas de realidad virtual, los
problemas de salud derivados de trabajar
con pantallas, y muchos mas, son impor-
tantes factores que pueden ayudar a una
mayor implementacion de las aseguradoras
en el metaverso.



Al dia seguros

AXA XL ha promocionado
a Begona Moreno como
Underwriter Manager,
PropertyIberiaya
Tatiana Martinez como
Underwriter Manager,
Construction Iberia.

AXA XL incorpora a Begona
Moreno y Tatiana Martinez a
Su equipo de suscripcion en
Iberia

Moreno cuenta con mas de 20 anos de experiencia
ocupando diferentes puestos de suscripcion en Vitalicio
Seguros, Marsh, Zurich Insurance, AIG y OBE hasta que
se incorpord a AXA XL, en 2020, como Senior Underwri-
ter al equipo de Darios Materiales. Es Ingeniera Técni-
ca en Electronica Industrial e Ingeniera en Organizacion
Industrial por la Universidad Politécnica de Valencia.

Martinez comenzo su carrera como Analista Es-
tratégica en Repsol hasta que en 2013 se incorpord a
AXA XL como Underwriter de Construccion. Es licen-
ciada en Ingenieria Industrial por la Universidad Poli-
técnica de Madrid.

En otro orden de cosas, la aseguradora ha anuncia-
do el cambio y ampliacion de su sede en Barcelona,
desde finales de noviembre. Las nuevas instalaciones
estan en el co-working Utopicus, en la Avenida Diagonal

El ahorro bajo gestion se
mantiene estable en el
tercer trimestre del afno

Las aseguradoras gestionaban, a cierre del pasado septiembre,
191.428 millones de sus clientes a traves de todo tipo de seguros
de Vida, una cifra levemente inferior a la de un afio atras.

A esta cantidad hay que sumar otros 54.016 millones correspondien-
tes al patrimonio de los planes de pensiones cuya gestion esta encomen-
dada a aseguradoras. Estos aumentaron un 4,78% en términos interanua-
les. Ein total, el sector asegurador velaba por 245.444 millones de euros
al acabar el tercer trimestre del ano, un 0,29% mas que un afno antes. El
negocio de ahorro del seguro ha disminuido un 1,07% en términos inte-
ranuales, hasta los 184.265 millones.

Los seguros unit-linked, aquellos en los que el tomador asume el
riesgo de la inversion, son los Unicos que crecen en comparacion con el
ano anterior. Aumentan el patrimonio bajo gestion un 5,74% y rozan los
20.000 millones de euros. Las demas lineas de producto anotan descen-
sos en el volumen de ahorro gestionado de distinta intensidad.

Los cambios mas modestos corresponden a las rentas vitalicias
(-0,56%) vy los capitales diferidos (-1,48%). Después aparecen las caidas
en los planes de prevision asegurados (PPA) (-5,46%), los planes indi-
viduales de ahorro sistematico (PIAS) (-5,47%) y los seguros indivi-
duales de ahorro a largo plazo (Sialp) (-6,23%). El descenso mas pro-
nunciado corresponde a la transformacion de patrimonio en renta
vitalicia (-7,17%).

Los ingresos por primas del negocio de Vida riesgo se situaron en
4.009 millones de euros al finalizar el tercer semestre de 2022, un 2,69%
mas que el ano anterior.

PymeSeguros



Asisa celebra sulll Convencion Comercial Nacional

La Direccién Comercial y Marketing
de Asisa ha organizado laIll
Convencion Comercial Nacional, en
la que se ha analizado la situacion del
mercado asegurador, los retos que
afrontan Asisa y Asisa Vida en un
escenario marcado por la inflacion,
los sintomas de desaceleracion
economicay las consecuencias de la
pandemia, y la adaptacion de la
estrategia comercial para ser cada
vez mas competitivos en todos los
ramos en los que opera la companiia.

En la jornada se destaco la importan-
cia de fortalecer la estructura comercial de
la compania para seguir impulsando el cre-
cimiento y el proceso de transformacion y
diversificacion multirramo de Asisa. Igual-
mente, se coincidid en la necesidad de
adaptarse rapidamente a las demandas de
los clientes en un escenario de incertidum-
bre y cambio.

Para ello, Asisa seguira reforzando sus
equipos de ventas, sured de agencias y sus
acuerdos con los corredores y desplegando
nuevas herramientas y desarrollos tecno-
l6gicos para apoyar la capacidad comercial

de la compania. Ademas, continuara adap-
tando su oferta aseguradora para ofrecer
productos cada vez mas flexibles y perso-
nalizados que den respuesta a las deman-
das y necesidades especificas de cada
cliente.

Por otro lado, la delegacion de Asisa
en Madrid organizo una jornada con corre-
dores de esa comunidad con el objetivo de
reforzar la relaciéon que mantiene la com-
pania con ellos. Durante el encuentro, la
aseguradora les presentd las novedades
tecnolodgicas que ha incorporado tanto en
su aplicacion para asegurados como en las
herramientas que pone a disposicion de los
corredores.

Durante la reunion se destaco la im-
portancia de los avances impulsados para
mejorar la inmediatez, flexibilidad, sencillez
en el proceso de cualquier autorizacion y
el valor de la app para dispositivos moviles
para lograr que los asegurados tengan una
mejor experiencia de cliente y accedan con
facilidad a los servicios incluidos en sus
polizas.

En otro orden de cosas, la entidad ha
lanzado una nueva campana publicitaria
bajo el concepto ‘Mejor asi. Asisa’ y con el
objetivo de demostrar, con un tono positivo

Al dia seguros
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y optimista, la capacidad de la compania
para atender las demandas y necesidades
de sus asegurados. Con esta campana,
muestra el valor que aporta una asegura-
dora de origen cooperativo, que reinvierte
los beneficios que genera su actividad en
la mejora de los servicios y coberturas que
ofrece para €l cuidado de sus asegurados.

Por ultimo, senalar que Asisa ha in-
cluido un nuevo sistema de devolucion de
llamada a los usuarios de su servicio de
atencion telefonica. Esta funcionalidad ha
permitido reducir casi a la mitad los tiem-
pos de espera media al teléfono antes de
ser atendido y mejorar los niveles de cali-
dad en la atencion a los asegurados.
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Getlife regala participaciones de
loteria en su ultima campana de
publicidad

Getlife continua con su apuesta por las camparias
publicitarias impactantes. De cara a las fechas
navidenas, la insurtech espariola ha puesto en marcha
una nueva camparna publicitaria con el fin de promover la
proteccion de la vida de las familias y allegados.

Entre las acciones de esta campana destaca el lanzamiento
de una web desde donde regala a los usuarios una participacion
de loteria para la celebracion del proximo sorteo extraordinario
del 22 de diciembre. La iniciativa publicitaria se completa, ademas,
con una accion de Street Marketing por la que Getlife distribuira
5.000 billetes de loteria simulados en las principales ciudades de
Espana y en otros puntos estratégicos para que los usuarios pue-
dan acceder a la pagina de promocion de forma directa.

Para esta campana, la insurtech vuelve a recurrir a mensajes

Causas de la caida
de la cartera. Vida

individual. Datos
primas periddicas
2021

Este ano el Gordo
e toca con Getlife

impactantes como “No te va a tocar e e
la loteria, pero podemos asegurar =8
que le toque a tus hijos”, con el que

la startup anima a los ciudadanos

a no dejar la seguridad de su fami-

lia en manos de la suerte y apostar por un seguro de Vida con una
cobertura adaptada a las necesidades de todo tipo de perfiles.

En otro orden de cosas, Getlife ha presentado el informe ‘Ana-
lisis de la percepcion y la adopcion del seguro de Vida en Espana’
en el que se dice, entre otras cosas que Espana cuenta con unos
20 millones de titulares de seguros de Vida. Sin embargo, los es-
pafnoles parecen no prestarle demasiada atencion a este produc-
to. Practicamente la mitad de los titulares de un seguro de Vida
(un 44,18%) reconocen no saber qué deben hacer sus beneficiarios
para cobrar la poéliza de su seguro y mas del 35% ni siquiera ha
informado a sus beneficiarios de que estan cubiertos por la poliza
de su seguro de Vida.

Mas del 50% de los titulares de un seguro de Vida lo han
contratado con una entidad financiera, y mas del 20% de ellos
reconoce desconocer siquiera el importe que tiene asegurado y
qué tendrian derecho a cobrar sus beneficiarios.

Notewa & bacar b lobiria
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Laretencion media de la cartera de Vida individual fue
del 90,4% de las primas en 2021

ICEA informa que la retencion media de la cartera de seguros de Vida individual se
situd en 2021 en el 92,2% de las polizas y el 90,4% de las primas periodicas.

FElimpacto de la caida de cartera provoca que un 9,6% de las primas periddicas se anulen an-
tes de un ano. Esto supone que la vida media de la cartera de Vida individual se estima en 12,8 anos.
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La App Radarbot cuenta con un
microseguro de defensa de multas

La app de navegacion Radarbot se ha aliado con Lisa
Seguros para integrar en su aplicacion un microseguro
de defensa de multas y proteccion del permiso de
conducir. Se trata de un seguro en tiempo real, con
activacion on-off, y cuenta con la garantia de DAS.

“Radarbot ha representado una oportunidad magnifica para
ampliar nuestra oferta, porque su entorno nos ha permitido anadir
valor a su propuesta y diseniar un seguro 100% digital, para cubrir
a los conductores profesionales con un producto agil y sencillo”,
explica Pilar Andrade, CEO y cofundadora de Lisa Seguros.

“Muchos de nuestros usuarios son conductores profesio-
nales que dependen de su permiso de conducir en su trabajo.
Por eso, es muy importante para nosotros ofrecerles integrada
en Radarbot una protecciéon 360° que asegure su medio de vida”,
subraya Jonathan Juarez, CEO y fundador de Iteration Mobile,
la compania detras de Radarbot.

Asi, el seguro de proteccion de multas y permiso de con-
ducir desarrollado por Lisa para Radarbot amplia un catalogo de
productos aseguradores que incluye, entre otros, ciberriesgo,
aseguramiento de facturas y
bodas, salud digital, viajes y
madquinaria agricola; ademas
de un modelo de monitoriza-
cion y video peritacion en
tiempo real que permite ase-
gurar a empresas de reciclado.

Al dia seguros

Cecas hainiciadoellde
diciembre tres nuevos
cursos bonificados que se
enmarcan dentro de la nueva
normativa de formacion
continua para agentesy
corredores de seguros.

Cecas ofrece tres nuevos cursos de
formacion continua bonificados

Los cursos, que se imparten online, son: ‘Nuevo entorno en
la venta de seguros’, que tendra una duracion de 15 horas; ‘Ries-
go asegurable y contrato de seguro’, de 20 horas; y ‘Seguro de
Defensa Juridica’, de 10 horas de duracion.

La formacion bonificada impartida por Cecas esta incluida
dentro de los créditos para la formacion de los trabajadores de las
empresas que cotizan en el Régimen General de la Seguridad Social
y que, de no hacerse uso de ese crédito durante el afnio, se pierde.

En otro orden de cosas, Cecas ha organizado un seminario
de dos dias, en €l que se analiz6 el seguro de Pérdida de Bene-
ficios, el riesgo que mas preocupa a las empresas, segun el ba-
rometro 2022 de AGCS. Un seguro que cuenta con muy baja
penetracion en el mercado espanol.

Desde Cecas recuerdan que “para que este seguro pueda
tener efecto, es necesario que la pérdida de beneficios haya sido
originada por un dano material directo cubierto por la pdliza ya
que proporciona proteccién contra riesgos concretos que no se
materializan en todas partes y al mismo tiempo, algo que genero
muchas dudas durante el estado de alarma durante la pandemia”.
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Mussap se integra en
Codeoscopic Workplace

Mussap y Codeoscopic han firmado el
nuevo contrato que permitira a la
aseguradora actualizar y mantener
sus productos de Autos y Hogar en
Avant?2 Sales Manager y Tesis Broker
Manager.

Elacuerdo ha comenzado, actualizando
el producto de Autos dentro de Avant2 Sales
Manager y continuara con la integracion de
su Producto de Hogar.

Igualmente se implementara la conec-
tividad por Eiac/Cima y Sitec dentro de Tesis
Broker Manager, para dar al corredor una
experiencia integral 360.

En otro orden de cosas, RACE-Unacsa
ha completado su proceso de integracion en
Tesis Broker Ma-
nager. De este
modo, la compania
se incorpora al ca-
talogo de servicios
disponibles en el
ERP, lo que permi-
tira al corredor la
descarga automa-
tica de datos.

Preguntas FIecuentes

| HIPDTECA INVERS A

Santalucia ha iniciado una campana dirigida a sus clientes
con 65 afnos o mas que les ofrece la posibilidad de contratar
un producto de hipoteca inversa u otras alternativas a
través del asesoramiento de Optima Mayores.

Santalucia se alia con Optima Mayores
para fomentar la hipoteca inversa

Se trata de un producto atractivo que permite obtener liqui-
dez a partir del ahorro inmovilizado en la vivienda. Desde un
punto de vista técnico, se trata de un préstamo con garantia hi-

potecaria a través del cual el cliente puede obtener una cantidad e | e

de dinero (en forma de capital, de renta o una combinacion de
ambas), pero que, a diferencia de un préstamo hipotecario tradi- S -
cional, no conlleva el pago de cuotas periddicas para devolverel | -
importe solicitado. Serdn los herederos de la vivienda quienes | =

podran devolver la deuda acumulada, cuyo importe, previsible- i g

mente, sera muy inferior al valor del inmueble.

En otro orden de cosas, el Grupo Santalucia esta trabajando en disefiar servicios
digitales novedosos en el ramo de Decesos, como el testamento online; el espacio
virtual de condolencias; despedidas diferentes que buscan homenajear la vida; co-
digos QR con tutoriales de gestion documental, apoyo psicologico y videos infor-
mativos que ayuden a los familiares a gestionar emocionalmente su duelo; legado
digital donde escribir condolencias, encender una vela, aportar fotografias para el
recuerdo y otras acciones para homenajear su memoria; salas digitales inmersivas;
plataforma digital de servicios funerarios; ayuda psicologica multiplataforma; espa-
cios infantiles para gestion emocional.

Por ultimo, sefialar que la aseguradora da asesoramiento juridico telefénico es-
pecializado a personas con discapacidad intelectual y sus familias en las polizas de
Hogar, Decesos, Vida Riesgo, Accidentes, Empresas, Proteccion de Alquileres y Co-
munidades, que tengan contratada la garantia de asesoramiento juridico telefonico.

PymeSeguros



Metlife nombra a
Patricia Méendez, nueva
Direct to Consumer
Director en Iberia

Metlife ha nombrado a Patricia
Mendez como nueva Direct to
Consumer Director en Iberiay
miembro del Comité de Direccion. En
este nuevo cargo liderara el canal de
Direct to Consumer con el objetivo de
maximizar las oportunidades de
negocio a traves de los acuerdos que
la compaiiia tiene con diferentes
socios para la distribucién de seguros.

FWU, galardonada por sus
soluciones tecnologicas para el

sector asegurador

La compania FWU ha obtenido el
Premio a la Tecnologia y la Innovacion
como empresa lider en soluciones

tecnologicas para el sector asegurador

otorgado por el diario La Razén.

Meéndez se incorporo a la organizacion
en noviembre de 2006 y ha desarrollado su
carrera profesional en el canal de Marke-
ting Directo durante mas de 15 anios en
diferentes posiciones de responsabilidad.

Licenciada en Ciencias Bioldgicas por
la Universidad de Malaga, ha participado
en diversos programas formativos como
Progresa de Esade, cuyo objetivo es prepa-
rar a mujeres con alto potencial para asumir
retos en su carrera, y mejorar su capacidad
de influencia y gestion de equipos. Igual-
mente cuenta con sendos programas Su-
periores en Esic, para aumentar capacida-
des digitales y de marketing.

Este nombramiento se une a otras pro-
mociones internas y ampliacion de respon-
sabilidades de diferentes miembros del co-
mité de direccion de MetLife en Iberia:

Al dia seguros

Patricia Jiménez, actual
Marketing & Communica-
tion Director asumira una
funcién ampliada en el
cluster de Marketing, para
supervisar la Republica
Checa, Eslovaquia y Chi-
pre. Asimismo, sera la res-
ponsable de la estrategia
de Engagement & Loyalty
de clientes en EMEA. Fer-
nando Garcia, actual IT
Director & Digital EMEA, asume la supervi-
sion de Chipre, Eslovaquia y Republica Che-
ca; Gema Fernandez, HR Director, incorpora
Italia a su cartera; Javier Martin, Service &
Operations Director, asume la responsabili-
dad de Italia y Chipre; y Juan Ortiz, Product
Director, incorpora Chipre a su porfolio.

El encargado de recoger el reconocimiento ha sido Pedro
Guinales, Country Manager de FWU en Espafia y Portugal, quien
dedico el premio a todo el equipo que compone el grupo, espe-

clalmente al equipo espanol, y senald los
principales hitos que han llevado a la asegu-
radora a ganar dicho reconocimiento: “Con
este premio la compania afianza su posicio-
namiento en el mercado espanol, en el que
tiene presencia desde el annio 2014 y ya cuen-
ta con mas de 50.000 clientes”, dicen desde
la aseguradora.
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Las ventas en el canal de corredores caen un 3,85%

Prisma (Procesos y Recursos de Inteligencia al Servicio de la Mediacion
Aseguradora) ha publicado un nuevo Indice de Evolucion de Ventas (IEV), en
donde se aprecia una caida del 3,85% en las ventas a través de corredores.

Este nuevo IEV muestra la evolucion de la actividad comer-
clal de nueva contratacion en el tercer trimestre de 2022 del canal
de corredores de seguros, donde se ha producido un descenso de
las ventas (-3,85%) con respecto al mismo periodo en 2021. No
obstante, se observa una caida mas leve que en €l trimestre ante-
rior, en el que las ventas descendieron un -7,13%. En el desglose
por meses, el comportamiento es: -9,22% para julio, +14,62% para
agosto y un -11,07% para septiembre.

Fl descenso de las ventas es generalizado para los ramos de
Comercios (-9,74%), Automoviles (-9,30%) y Hogar (-6,00%). El
ramo de Motocicletas (+3,67%) y resto de ramos (+0,32%) son los
unicos que muestran valores positivos respecto al tercer trimestre

del ano anterior. Agosto fue el mes con los mejores datos para
todos los ramos a excepcion de Motocicletas cuyo mejor mes fue
julio. Precisamente el séptimo mes del ario, se produjo la mayor
caida para Comercios (-19,33%), Autos (-15,22%) y Hogar (-10,78%).
Motocicletas es el unico ramo que presenta valores positivos para
todos los meses analizados en este [EV.

Pese al valor positivo en agosto del resto de ramos (38,84%),
las caidas de julio (-5,50%) y septiembre (-16,92%), hacen que la
variacion de las ventas sea practicamente igual a 0 (+0,32%).

Este estudio se basa en una muestra de mas de 114.845.035
millones de euros en primas netas suscritas, que corresponden a
mas de 340.968 operaciones de nueva contratacion.

Avanza Prevision aumenta la rentabilidad de su Plan de
Prevision Asegurado al 1,80% neto

Avanza Prevision ha incrementado su rentabilidad anual del Plan de Prevision
Asegurado (PPA) desde el 1,67% neto inicial hasta alcanzar el 1,80% neto anual para
todos sus asegurados, lo que supone un aumento del 0,13%.

El1 PPA de la aseguradora garantiza el pago de la prestacion a la fecha de jubilaciéon prevista,

por 1o que, en el supuesto en que el asegurado prevea jubilarse en un horizonte temporal de 5 anos,
- la rentabilidad garantizada acumulada del producto alcanzaria el 9,33% de la aportacion inicial.

PymeSeguros



La digitalizacion y la relacion con los
clientes centran la convencion
anual de corredores de Generali

Generali ha celebrado su convencion de corredores en
la ciudad de Cordoba, bajo el lema ‘Socios de por Vida de
nuestros mediadores'. En el acto se compartio las lineas
estratégicas de la companiia, entre las que destaco el
reciente acuerdo con Sanitas en el seguro de Salud, que
impulsara el crecimiento de esta linea de negocio.

Asimismo, se expuso la puesta al dia del modelo de orga-
nizaciéon basado en 8 territoriales a las que se dota de mayores
recursos y competencias para una mayor proximidad al media-
dor, al cliente y al mercado.

En el terreno de la digitalizaciéon, Generali detalld su pro-
yecto estratégico, que tiene una duracion de cinco afios y que
supondra la profunda actualizacién de todos los sistemas core
y periféricos para incorporar en cada uno de ellos, los sistemas
mas avanzados del mercado y convertir a la compania en un
referente tecnologico.

En lo relativo a la oferta, se habld de sus sistemas de pre-
vision complementaria para la jubilacion, dirigido a pymes y
empresas en general. Asi como de los seguros de ahorro colec-
tivos con rentabilidad garanti-
zada, sistemas de ahorro colec-
tivo sobre la base de productos
unit linked y productos colec-
tivos EPSV para las empresas
afincadas en Euskadi.

Al dia seguros

Con onRed
tus reparaciones
siempre en ON

OnRed, nueva empresa de
asistencia de Grupo Mutua
Propietarios

Grupo Mutua Propietarios ha presentado ‘'onRed’, una
evolucion de ‘Funciona’,la compania de asistencia
especializada en reparaciones para hogares,
comunidades y pymes, que nace con una propuesta de
valor sustentada en la agilidad, la eficiencia y la calidad
de sus procesos.

La comparnia cuenta con una red de mas de 1.500 profesio-
nales autonomos en todo el territorio nacional especializados en
todas las areas vinculadas al mantenimiento y las reparaciones,
con dos lineas de atencién diferenciadas. Por un lado, la trami-
tacion y gestion de siniestros y el servicio de manitas para ase-
guradoras y, por otro, un servicio integral de reparaciones espe-
cialmente enfocado a las necesidades de mantenimiento diarias
de los edificios, dirigida a los administradores de fincas y agen-
tes de la propiedad inmobiliaria.
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AXA afronta la recta final del afio b 4

Con una campana para t;il
incentivar los traspasos desde

otras entidades a planes de pensiones de la gestora, con una
bonificacion que puede alcanzar el 6%. Se pueden acoger a ella
antes del 31 de diciembre de este afio todas aquellas personas
mayores de edad y residentes en Espafia que realicen un
traspaso superior a 20.000 euros desde otra entidad a su ‘Plan
de Pensiones AXA'individual.

AXA retribuye con hasta un 6%
el traspaso de planes de pensiones
individuales

Aquellos traspasos superiores a 20.000 euros con una permanencia de
6 anos, seran bonificados con un 3% del importe traspasado. Si, ademas, el
cliente contrata una poliza de Vida riesgo y tiene una permanencia de 8 anos,
se abonara un 2% adicional (bonificacion total del 5%). Finalmente, se dara
el 6% del importe traspasado a aquellas operaciones iguales 0 superiores a
100.000 euros y una permanencia de 9 anos.

A comienzos de 2022, AXA Seguros gestionaba casi 1.000 millones
de euros de patrimonio en planes individuales; y, en lo que va de afno, las
aportaciones y los traspasos individuales a favor de la entidad han supues-
to mas de b1 millones de euros.

En otro orden de cosas, la aseguradora ha senialado que el seguro de
Decesos es poco atractivo para las personas de entre 20 y 40 anos (la gene-
racion 7 y millenials, respectivamente). Segun datos de AXA, menos del 156%
de las nuevas podlizas de Decesos, se hace por personas entre 20 y 40 anos.
Por el contrario, la mayor parte de los nuevos seguros de Decesos se realiza
en las personas de entre 40 a 50 anos que suscribe 2 de cada 10 pdlizas.

La correduria Curos Espigule
incorpora la solucion
segElevia de MPM Software

La correduria Curds Espigulé ha integrado la
plataforma en la nube segElevia de MPM
Software para la gestion integra del negocio
asegurador.

Entre los princi-
pales objetivos del
proyecto, se encontra-
ban la adopciéon de
una solucion que le
permitiese abordar los
futuros retos del nego-
clo, asi como la nece-
sidad de incorporar
sus diferentes aplicaciones de gestion e informacion
en un unico entorno operativo capaz de dar cobertura
a todos los requisitos de gestion.

En otro orden de cosas, RACC y MPM Software
han culminado el desarrollo y despliegue de los nuevos
productos RACC tanto en modalidad individual como
en modalidad de producto complementario en SEG
Tarificador. Productos vinculados al mundo de la mo-
vilidad (auto, moto, bici, patinete), al mundo de los
viajes (anuales, temporales, cruceros, anulacion) o al
mundo de los deportes (nieve, montana, deportes de
riesgo).

PymeSeguros



Solunion reune a sus mediadores en su primera
Reunion Anual de Caucion

Solunion ha celebrado su primera Reunién Anual de Caucion con los principales

corredores del mercado, con los que compartio algunos de los retos a los que se
enfrenta el ramo de Caucién y la hoja de ruta de la comparnia para hacer frente
al contexto actual, marcado por la inestabilidad y la incertidumbre.

La crisis energética, la inflacion per-
sistente, una politica monetaria muy res-
trictiva y el menor crecimiento de China
son algunos de los componentes que mar-
caran el contexto al que debera enfrentar-
se el ramo de Caucion durante los proximos
meses y que anticipan una desaceleracion
econdtmica mundial que afectara a la con-
flanza y al consumo.

Estos son algunos de los desafios que
afronta el ramo, compartidos en la mesa

Panza Capital y Caser han llegado a un
acuerdo para que la gestora independiente
de reciente creacion, especializada en la
inversion value, gestione y comercialice
‘Panza Pensiones’, un nuevo plan de
pensiones de renta variable, de la gestora
de planes de pensiones del Grupo Caser,
que contara con Cecabank como entidad
depositaria.

redonda ‘Somos impulso: evolucién y futu-
ro de la Caucion en Solunion’, en la que se
habld de los planes de la compania para
afrontar el futuro.

Las insolvencias empresariales au-
mentaran en todo el mundo y en Espana
podrian llegar a hacerlo un 50% interanual
en el ultimo trimestre del ano. En Solunion
esperan, ademas, una evolucion heterogé-
nea de los sectores industriales. Metal, pa-
pel o quimica serian algunos de los mas
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afectados, principalmente por su depen-
dencia energética y su exposicion a la vo-
latilidad de las materias primas.

Solunion destaco la importancia de su
modelo de servicio en Caucion basado en
tres ejes fundamentales: la flexibilidad, sus
grandes capacidades gracias al apoyo de
Sus accionistas, y la adaptacion permanen-
te. Ademas, alabo la figura del corredor
dentro de su modelo multicanal que fun-
ciona.

Panza Capital y Caser distribuyen juntos un
nuevo plan de pensiones de renta variable

Este plan de pensiones, €l unico que
comercializara Panza Capital, seguira la
misma estrategia de inversion que el fondo
principal de la gestora, Panza Inversiones,
e invertira en buenas companias a precios
razonables.
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En estas tres provincias, las visitas de los ladrones suelen
conllevar el pago por parte del seguro de indemnizaciones medias
de entre 2.100 y 3.200 euros a los comerciantes afectados.

En términos absolutos, las provincias mas pobladas son las
que padecen una mayor cantidad de incidentes. Sin embargo, si
el analisis se efectua en términos relativos —es decir, si se compa-
ra la cantidad de robos cometidos con la cantidad de comercios
asegurados— se descubre que las provincias mas propensas a pre-
senciar este tipo de delitos se encuentran en las dos Castillas y
Andalucia.

ICEA observa un crecimiento sostenido
en los ultimos cuatro anos en el numero
de clientes que contratan un seguro de

En los comercios de Teruel, Cuenca y Murcia se
producen los robos mas caros

Teruel, Cuenca y Murcia son las provincias en las que se dan los robos en comercios
mas caros de todo el territorio espariol. Esta es una de las conclusiones del informe
‘Los robos en comercios. Datos 2021’ elaborado por Estamos Seguros, la iniciativa
para la divulgacioén de la cultura aseguradora puesta en marcha por Unespa.

Si se toma como referencia el coste de las sustracciones pa-
decidas, Mijas (Malaga) aparece en el puesto de cabeza con un
coste medio de 3.525 euros. Otros municipios donde el botin me-
dio de los amigos de lo ajeno fue particularmente abultado fueron
Orihuela (Alicante) (3.175 euros) y Coérdoba (2.577 euros).

FEl estudio también revela que, mas alla del reparto territorial
concreto, las localidades mas pequenas (aquellas de menos de
10.000 habitantes pero, en especial, las que no alcanzan los 5.000
vecinos) son las que presentan mayores problemas con los robos
€N COmercios.

Cuatro de cada diez clientes contratan un seguro
de Vidariesgo como medida de proteccion

Vida riesgo como medida de proteccion, ya
sea para protegerse en caso de invalidez o
enfermedad grave, para proteger ala
familia o garantizar los estudios de sus
hijos, llegando en este afno al 42%,
porcentaje que asciende al 60% en el caso
de la generacion Baby Boomer.

Los clientes con pdlizas
cuya principal finalidad en la
contratacion es como medida
de proteccion, multiplican por
trece el indice de recomenda-
cion respecto al resto que lo
hacen por otros motivos.

Finalidad
contratacion
producto vida
riesgo & Efecto
multiplicader NP5

% Medidas
de proteccién

427




Cigna ha nombrado
a Ana Sanchez de
Miguel nueva
directora de
Recursos Humanos
en Espana. Desde
su puesto se
encargara de
liderar y definir la
estrategia de gestion del capital humano de
la comparniia en nuestro pais, cumpliendo
con el compromiso de fortalecer el cuidado
integral de la plantilla y seguir
consolidando el posicionamiento de Cigna
como aseguradora lider en planes de salud
para empresas.

Ana Sanchez de Miguel,
al frente de Recursos
Humanos de Cigna

Licenciada en Quimica por la Universidad
Autonoma de Madrid y master en Seguridad y Sa-
lud en el Trabajo por el Instituto Europeo de Salud
y Bienestar Social, Sanchez de Miguel posee una
solida experiencia en €l sector de los seguros vy las
personas, ya que ha dedicado gran parte de su
carrera profesional a trabajar en comparnias como
AXA Seguros, Wizink Bank o el Banco Pichincha.
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Alfredo Aran, reelegido como presidente
del Consejo Asesor de Agers

El Consejo Asesor de Agers se vera ampliado en
el préximo afio por decision unanime de su Junta
Directiva, quedando conformada por 14
miembros. Ademas, el presidente de este
Consejo, Alfredo Aran, consejero de Mapfre
Global Risks, ha sido reelegido por tres afios mas.

iy

Con estas nuevas incorporaciones: Enrique Lopez, Country Manager Ibe-
ria AXA XL; Carlos Gomez Head of GC&C Iberia & Latam:y Constanza Galle-
gos de las Heras, Country Manager Spain Berkshire Hathaway Specialty Insu-
rance (BHSI) se pretende aumentar los puntos de vista del érgano asesor y
conformar un grupo heterogéneo pero complementario que aporte una vision
de 360 grados sobre la gestion de los riesgos.

La composicion del Consejo Asesor de Agers sera: Alfredo Aran, conseje-
ro de Mapfre Global Risks; Juan Antonio Marin, presidente de Fecor; Juan
Arsuaga, del Comité Ejecutivo de Fidelidade; Fernando Caballero, Managing
Director | Global Risk Consulting Commercial Risk Solutions en AON; Paulino
Fajardo, socio Herbert Smith Freehills; Montserrat Guillén, de la Universidad
de Econdmicas de Barcelona; M? Isabel Martinez, de CEU San Pablo; Alfredo
Zorzo, Business Development Director / Risk & Insurance Director One eSe-
curity; Vicente Hurtado, CEO de Addvalora; Fernando Redondo, director de
Gerencia de Riesgos en WT'W; Elvira Lacalle, Director Multinational de Marsh
Espana; Enrique Lopez, Country Manager Iberia AXA XL; Carlos Gomez, Head
of GC&C Iberia & Latam; Constanza Gallegos de las Heras, Country Manager
Spain de BHSI; Juan Carlos Lopez Porcel, presidente de Agers y director de
Riesgos y Seguros en Arcelor Mittal; Gonzalo Iturmedi, secretario del Consejo
y de la Junta Directiva de Agers; y Alicia Soler, Executive Manager de Agers.
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Coface haregistrado un
resultado record de 84
millones de euros en el
tercer trimestre de 2022.
La cifra de negocios de los nueve primeros meses ha
alcanzado los 1.363 millones, con un aumento del 15,2%
a tipo de cambio y perimetro constantes.

Coface crece un15,2% hasta
septiembre

Las primas del seguro de Crédito han crecido un 16,6%
gracias a la elevada actividad de los clientes en un entorno to-
davia inflacionista, mientras que la retencion de clientes se situa
en un nivel récord (93,5%); la fljacién de precios disminuye
(-3,0%), en linea con el primer semestre de 2022. Ademas, con-
tinua el impulso de los servicios de informaciéon comercial (los
ingresos aumentan un 15,6% a tipo de cambio constante).

Fl ratio de siniestralidad neta del 36,9% en 9 meses, con un
aumento de 11,5 puntos porcentuales; ratio combinado neto a
63,8%, con un aumento de 7,7 puntos porcentuales. El ratio de
siniestralidad bruta aumenta 5 puntos porcentuales y se situa en
el 30,2%, en un entorno de riesgo que sigue normalizandose en
los primeros 9 meses del ano. El ratio de costes netos disminuye
en 3,8 puntos porcentuales y se situa en el 26,9%, 1o que refleja
el apalancamiento operativo positivo y el aumento de las comi-
siones de reaseguro. El ratio combinado neto del tercer trimestre
fue del 59,6%, en linea con un ratio de siniestralidad débil.

El beneficio neto (participacion del grupo) ha sido de 228,4
millones de euros, incluidos 84 millones de euros para el tercer
trimestre de 2022; RoOATE anualizado del 16,4%.

CAl celebra una jornada sobre
el metaverso

El Club de Aseguradores Internacionales (CAI) ha
celebrado una jornada sobre el metaverso en The
Valley, escuela digital en Madrid, que cuenta con un
espacio de innovacion experimental donde se
combinan las tecnologias disruptivas para explorar su
aplicacion presente y futura en el mundo empresarial.

Este espacio incluye 400 uni-
dades de robots; un agora como
lugar de debate, protagonizado
por un macrovideowall de 18 pan-
tallas de alta definicién, itinerarios
sectoriales para interactuar con
las tecnologias disruptivas aplica-
das al negocio y un espacio maker
donde prototipar nuevos produc-
tOs y servicios.

Ignacio Romero, director de Digital Experience de NTTDA-
TA copatrocinador de la jornada, hablo sobre el metaverso v,
entre otras cosas, comento que, en 2026, el 25% de la poblacion
dedicara una hora diaria en el metaverso. Se ofrecidé una demo
practica sobre la visita a una sucursal bancaria en la que los
asistentes pudieron probar con las gafas de realidad virtual como
sera la interaccion en el futuro.

Para finalizar, se realizaron itinerarios por las instalaciones,
sobre “la compra como un viaje”, creando un avatar que se aden-
tra en el metaverso y realiza diversas actividades de metashopping.

S



El presidente del Colegio de Valencia,
Jorge Benitez, en representacion del Con-
sejo de Mediadores de Seguros de la Co-
munidad Valenciana, avanzo algunos de los
contenidos sobre los que pivotaran los te-
mas que se abordaran en el Foro Interna-
cional del Seguro. En esta ocasion, se pre-
vé abordar aspectos como la sostenibilidad,
la seguridad digital o el uso de la inteligen-
cia artificial en sus diferentes variables y
aplicaciones al ramo del seguro.

Vicent Soler, anterior conseller de Ha-
cienda y Modelo Econdmico de la Genera-
litat Valenciana, esbozo algunas claves del
cuadro macroecondmico actual al que ca-
lificod de “complejo y cambiante”. A pesar
de los problemas inflacionarios, “la econo-
mia espanola presenta mejores numeros
que la europea, y la valenciana mejor que
la espanola”, con crecimientos previstos al
clierre de este ano en el entorno del 4%.

Clausuro la jornada el director general
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Sostenibilidad, seguridad digital e IA, ejes del
proximo Foro Internacional del Seguro

Forinvest ha celebrado un encuentro con el colectivo de profesionales del seguro
y la mediacion para avanzar algunos de los contenidos previstos en la proxima
edicion del Foro Internacional del Seguro, que volvera a celebrarse en el seno de
la proxima edicion de Forinvest, prevista el 8 y 9 de marzo en Feria Valencia.

de Economia Sostenible de la Generalitat
Valenciana, José Vicente Soler y reconocio
la importancia del sector de la mediacion
como “sector productivo muy relevante en
nuestro tejido econdtmico” y destacod la
“alianza del sector con la administracion” a
través de herramientas de colaboracion con
las asociaciones sectoriales o acciones de
formacion al sector “en ambitos de tanta
relevancia actual como el impacto en la sos-
tenibilidad en el propio sector asegurador”.

El Grupo Helvetia completa la venta de su participacion en Sa Nostra Vida

El Grupo Helvetia ha anunciado la venta de su participaciéon en la aseguradora Sa Nostra
Vida a Caixabank. Helvetia era titular de la mencionada participacién a traves de Caser.

Tras obtener todos los permisos necesarios, la operacion se da por concluida. El precio de ven-

ta ascendio a 262 millones de euros, 1o que supone un importante beneficio.

Esta venta se enmarca en la estrategia Helvetia 20.25 y reduce la cuota del negocio de Vida del
Grupo. En paralelo, el negocio de No Vida de Helvetia se consolida con esta operacion, ademas de

con el aumento de la participacion en Caser, que se llevo a cabo el verano pasado.
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Lalll edicion del Foro de
Medioambiente se celebro bajo el titulo
‘Reglas para un futuro mas sostenible’.
En él se profundizo sobre las claves a
tener en cuenta para caminar hacia un
futuro mas sostenible. Ignacio
Mariscal, CEO de la companiia, sefialo
que todavia estamos a tiempo de
remediar algo que puede ser muy drastico para el planeta, e hizo hincapié
en laimportancia de la iniciativa privada y personal para remediarlo.

Reale aborda en el IIl Foro de Medioambiente las
claves para un futuro mas sostenible

Durante el evento, se pudo ir un paso mas alla en materia de medioambiente, abor-
dando aquello que tendran que hacer empresas, instituciones e inversores para que sus
operaciones tengan un caracter sostenible. El naturalista, escritor y divulgador ambiental,
Joaquin Araujo, realizo un analisis sobre el mal uso que se hace de la palabra “sostenibi-
lidad” y sobre la importancia de pensar y analizar el futuro que estamos construyendo.

En la primera mesa se abordo la importancia de la ‘Mitigacion y adaptacion al
cambio climatico’ y se hizo hincapié en que la “sostenibilidad” no se reduzca a un area
de acciodn, sino que suponga una marca de agua sobre la que trabaje toda la compania,
siempre. La tematica de la segunda mesa verso sobre la ‘Economia circular y gestion
de residuos’, en la, entre otras cosas, se habld del gran impacto que supone el desper-
dicio alimenticio para el medioambiente.

‘Prevencion y Control de la contaminacion’ fue la tercera y ultima mesa, en la que
se dialog0 sobre nuevas formas de movilidad y el impacto que éstas tienen en nuestro
entorno y en el sector seguros. Finalmente, se hizo referencia a la ‘Proteccion y recu-
peracion de la biodiversidad y los ecosistemas’ y como utilizar la gastronomia como
una herramienta para concienciar y proteger la naturaleza.

- 2 et |

Arag da a conocer las
ventajas de sus
seguros de Alquiler y
Ocupacion Illegal

Arag, que ha participado en las
jornadas de la asociacion Habitale
en Madrid, ha dado a conocer las
opciones que ahora pueden
comercializarse de forma conjunta,
a traves de su herramienta digital
Scoreln.

Ademas, la aseguradora entrego un
premio al colaborador de la asociacion
mas activo con la compania de seguros
de Defensa Juridica y Asistencia en Viaje.

En otro orden de cosas, la asegura-
dora ha lanzado un nuevo spot publicita-
rio en el que da a conocer el principio
fundacional de la entidad: la necesidad
de que todos los ciudadanos tengan las
mismas oportunidades ante la Ley. Bajo
esta premisa, la aseguradora recalca que
la compania dispone de productos para
todo tipo de perfiles: familias, autonomos,
propietarios de inmuebles, conductores,
empresarios, entre otros.
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Pilar Gonzalez de Frutos, Premio
a la Excelencia Profesional

La presidenta de Unespa, Pilar Gonzalez de Frutos ha sido
galardonada con el Premio a la Excelencia Profesional
que otorga el Colegio de Mediadores de Seguros de
Alicante. El jurado ha reconocido su trayectoria al frente
de Unespa y su trabajo en defensa del sector asegurador.

Fl premio se entrego en el Congreso Mediaseguros 2022 que se
celebro en el ADDA, Auditorio Provincial de la Diputacion de Ali-
cante. ‘Creemos en ti’ fue el lema elegido para poner en valor a las
personas frente a las maquinas, para recuperar la humanidad de
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los seguros frente a la pérdida de
identidad de muchas empresas de
seguros que han “olvidado” que los
mediadores somos personas y ese
es nuestro mayor valor.

Pilar Gonzalez de Frutos preside
Unespa desde 2003, ademas es ins-
pectora de Seguros del Estado. Ha
sido presidenta de la Federacion Interamericana de Empresas de
Seguros (Fides), presidente del Consejo Social de la Universidad
Complutense, miembro de un sin fin de consejos. Pero por encima
de los cargos, es una persona que conoce perfectamente el sector
asegurador y lo ha defendido siempre, poniendo en valor la me-
diacion profesional, la transparencia en la gestion y el buen go-
bierno de las empresas.
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PREMID A LA EXCELENCIA PROFESIDNAL 2022
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Grupo Barymont y Camara Comercio de Sevilla
ofrecen educacion financiera para emprendedores

La Camara de Comercio de Sevilla y el Grupo Barymont han puesto a disposicion de los

El  objetivo
del Grupo
Barymont es educar a las personas para que
adquieran los conocimientos, habitos y habi-
lidades para tomar decisiones responsables
desde el punto de vista finaciero. Por su parte
la Camara de Comercio de Sevilla (Cocisnis)
fomenta y apoya a emprendedores para que

puedan poner en marcha sus ideas profesio-
nales. En este contexto ambas han alcanzado
un acuerdo para promover educacion finan-
clera adaptada a los emprendedores.

“Les ayudaremos con educacion financie-
ra, pero también haremos un seguimiento
y un acompanamiento hasta la consecu-
cion de sus metas financieras. Ademas, la

socios un servicio de educacion financiera para emprendedores.

formacioén sera totalmente adaptada a las
necesidades de este colectivo tan concre-
to. Queremos dar cobertura a todas las ne-
cesidades que puedan tener los empren-
dedores, autbnomos y empresas en materia
financiera”, destaca Miguel Angel Rodri-
guez, educador financiero del Grupo Bary-
mont y promotor de esta colaboracion.
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Casi diez millones de personas no

entienden los contratos de seguros de Autos

Cerca de diez millones de personas, en el mejor de los casos, nunca van a
ser capaces de entender lo que firman al contratar un seguro de Autos,
cifra que se eleva a dieciséis millones en los condicionados mas
complejos. Asilo demuestra un estudio realizado por el Consejo General
de los Mediadores y Cecas, con el objetivo de conocer el grado de
legibilidad de los condicionados de Automoviles en Esparia.

Para elaborar el estudio se han tomado como muestra los condi-
cionados de diez de las principales aseguradoras de Automovil en
Espana que representan al 75% de las primas. Tras su analisis, se
ha determinado que las pdlizas de seguro analizadas son técni-
camente incomprensibles para un lector medio, tanto por tiempo
de lectura como por legibilidad. Su correcta comprension requie-
re un nivel medio de formacién superior: graduado o licenciado
universitario para los mas faciles. Los mas complejos exigen haber
acabado los estudios de Derecho, Econdémicas o similar.

Fl informe desvela que la velocidad media de lectura es mucho
mas lenta que la necesaria para leer cualquier tipo de texto aca-
démico. Se precisan entre 3 y 4 horas ininterrumpidas para leer
por completo los condicionados mas largos y 36 minutos para el
mas breve, siendo necesario tomar notas durante la lectura, para
mantener el alto nivel de concentracion que exigen los escritos.
En cuanto al numero de palabras, llama la atencién la diferencia
de extension entre contratos para trasladar similares conceptos.
Mientras el mas extenso usa 40.000 palabras, el mas breve solo
9.731. “Es dificil de entender que, tratandose de contratos estan-
darizados, una compania necesite 77% menos palabras para ex-

Estudio Legibilidad Condicionados Automowil

9.875.000 personas NUNCA van a entender un condicionado da autos
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plicarse que otra”, ha senalado Javier Barbera, presidente del Con-
sejo General, durante la presentacion del estudio.

“No tiene sentido que, al tiempo que se exhorta al cliente a que
lea detenidamente el condicionado recordandole la importancia
que tiene, no se trabaje en facilitar el acceso a la informacion con
textos mas comprensibles y que en muchos casos rozan el ab-
surdo”.

“El sector debe hacer un esfuerzo por usar un lenguaje estandar
que entienda la mayoria de los clientes que contratan una podliza
de seguros. Aungque existen precedentes como el diccionario de
términos del seguro editado por Unespa, hay que ir mucho mas
alla para mejorar la accesibilidad a contratos tan importantes como
estos”, anade el presidente del Consejo General.

Para Barberg, las conclusiones del informe refuerzan el valor de
agentes y corredores de seguros cuya labor de asesoramiento al
cliente es fundamental a partir del conocimiento profundo de las
polizas. “Nuestro papel es especialmente sensible cuando €l usua-
rio se debate entre contratar un seguro directamente a través de
una pagina web, telefénicamente o acudir a una oficina o corre-
duria”.



Fl estudio se ha realizado a partir de tres elementos diferentes
para medir la legibilidad y comprensibilidad de los condiciona-
dos del seguro de Automovil: tiempo de lectura, que se calcula
multiplicando el numero de palabras por la velocidad media de
lectura; legibilidad, atendiendo al tipo de tipografia (tamarfno, uso
de mayusculas, negritas, cursivas...) y legibilidad linguistica
(extension de las frases y lenguaje utilizado).

Por otro lado, el Consejo General se muestra contrario a la nueva
tasa por reclamaciones de los usuarios que esta previsto en el
reglamento que prepara el Ministerio de Economia para las recla-
maciones de usuarios ante la futura Autoridad de Proteccion del
Cliente Financiero y Asegurador. Desde el Consejo General se 1o
califica como “un nuevo desproposito que perjudica a los peque-
Nos negocios y disparara las quejas al margen de su veracidad”.
La propuesta del Gobierno pasa por que el mediador afronte un
pago de 250 euros por cada reclamacion que le afecte y se reci-
ba en la futura Autoridad de Proteccion del Cliente Financiero y
Asegurador, organismo que unificara los actuales servicios de
reclamaciones del Banco de Espana, CNMV y DGSEP.
Establecer una tasa de 250 euros por cada reclamaciéon que re-
ciba un mediador, independientemente de su resolucion, es una
nueva forma de gravar la actividad de agencias y corredurias,
aunque el importe 1o abone la aseguradora. “Es una paradoja
que la Administracion sea incapaz de perseguir las infracciones
graves a la Ley de Seguros y de la Competencia, que afectan a
todo el sector, y ponga especial cuidado en gravar la presentacion
de una reclamacion”, afirman.

Por ultimo, senalar que el Parlamento Europeo ha aprobado en
sesion plenaria que las empresas de mediacion de seguros, por
debajo de 250 empleados, queden fuera del ambito de aplicacion
de la normativa DORA (Reglamento de Resiliencia Operativa
Digital).
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Senda Vivir Seguros incorpora a
socias en el Comite Ejecutivo de
noviembre

Senda Vivir Seguros ha incorporado a su Comite
Ejecutivo de noviembre a una representacion de sus
socias Senda Brokers para obtener su opinion sobre las
necesidades y cometidos de las mujeres de @Senda
Vivir Seguros en el sector.

Es una forma inmediata de dar importancia a la mujer en Senda
Vivir Seguros en la toma de sus decisiones, de sus necesidades,
de coémo lo hacen y de cémo crecer teniendo en cuenta la opinion
de sus socias /directivas de sus #corredurias.

“La forma de influir en el cambio para promover la igualdad es
que las mujeres también participen de alguno de nuestros co-
mités ejecutivos para estar mas cerca de la realidad desde todas
las perspectivas que sean posibles para acertar en hacer una
Senda Comun y en las decisiones importantes para tener en
cuenta sus iniciativas y opiniones sobre las acciones del grupo”,
ha comentado Joaquin Tabernero, consejero delegado de Senda
Vivir Seguros.
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Lainnovacion impregna
la Semana Mundial del
Colegio de Barcelona

La Semana Mundial 2022 se presento

con una propuesta renovada. El acto organizado por el
Colegio de Mediadores de Seguros de Barcelona estuvo
dedicado a la actitud innovadora.

Pau Garcia-Mila, emprendedor y experto en innovacion, fue el
responsable de conducir el evento, ademas de compartir su con-
cepto de innovacién en una breve ponencia.

Entre las novedades de esta edicion, los asistentes, gracias a es-
canear con el movil el codigo QR que aparecia en cada acredita-
cion, se establecia una conexion a un espacio web en el que se
fueron activando diversas opciones a lo largo del acto.

El presidente del Colegio de Barcelona, Francesc Santasusana,
hizo un repaso de algunos aspectos de la actualidad del sector, de
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la situacion econdmica y destaco la importancia de
la innovacion como motor de futuro para la media-
cion de seguros. Santasusana ingsistio en la impor-
tancia de la innovacion y la capacidad de adapta-
cion para afrontar el futuro con garantias porque
“hemos demostrado nuestra fortaleza, pero no so-
mos inmunes”.

Las companias patrocinadoras del evento, presentaron su vision
sobre la innovacion en una serie de charlas TED de 8 minutos de
duracion.

En otro orden de cosas, el Colegio de Barcelona ha lanzado un
video con la campana ‘jPara qué sirve un mediador de seguros?’
en el que se habla del seguro de Decesos, uno de los productos
aseguradores mas populares.

El video es una pieza divulgativa sobre el valor que aportan los
agentes y corredores en el seguro de Decesos y que los mediado-
res que lo deseen pueden compartir con sus clientes. Asimismo,
todos los canales de comunicaciéon del Colegio han difundido con-
tenidos en los que se profundiza sobre el papel de los mediadores
en la contratacion y gestion de este producto asegurador.

La correduria Nexo se incorpora a Centerbrok

Nexo Correduria de Seguros ha decidido su incorporacion a Centerbrok para
fortalecer sus servicios. Con sede central en La Corufia, dispone de 7 oficinas en
Galicia y Valladolid y factura 1,5 millones en comisiones y honorarios.

Para Fernando Castellanos, CEQO y director general de Centerbrok, "la incorporacion de Nexo
nos fortalece como organizaciéon por su experiencia y solvencia profesional en el mercado y
nos ayudara a mejorar nuestros servicios por su amplio conocimiento”. EL acuerdo alcanzado
deja la puerta abierta a una posible incorporacion de Nexo como socio de Centerbrok.



Espabrok, comprometida con laigualdad

La iniciativa #MujeresEspabrok tiene como hoja de ruta un calendario de
acciones cuyo objetivo es visibilizar el talento femenino del sector Seguros.
Una de las primeras acciones ha sido el lanzamiento del Sello de Compromiso
con laIgualdad de Espabrok, basado en el cumplimiento del Decalogo
diseniado por la organizacidn, que garantiza que sus corredurias activan
todas sus palancas para alcanzar dicha certificacion.

Fl sello tiene caracter anual, renovable, y
no solo velara por los intereses de las mu-
jeres del sector en materia de igualdad de
género, sino que supondra una via de im-
pulso a la retencion y atraccion de talento
en el mercado.

“Estamos convencidos que el compromiso
con la igualdad no solo hay que decirlo, sino
que hay que tangibilizarlo via acciones
concretas. No se trata de dar privilegios a
las mujeres, sino de no ponerles trabas o
barreras”, han declarado Ana Garnelo, Lola
Ayala y Luis Loépez Visus, integrantes del
Comité Mujeres Espabrok.

En otro orden de cosas, Espabrok y MPM

Software han tratado la estrategia tecno-
légica y de innovacion 2023 y planificado
los nuevos proyectos a desarrollar e im-
plantar para toda su red de corredurias du-
rante el proximo ano. Entre los principales
proyectos que se abordaran durante 2023
destaca la optimizacion de los procesos de
apoyo a la venta y distribucion mediante la
implantaciéon de TarifAl, la nueva genera-
cion del multitarificador de MPM Software,
que se lanzara al publico en 2023.

Ademas, se implantara la nueva plataforma
FElevia eClient, una solucién diseniada para
que las corredurias puedan prestar servicios
online de forma desasistida a todos sus
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clientes y ofrecerles un espacio de consulta,
de soporte, de preventa y postventa 24x7.
Por ultimo, y debido al notable crecimiento
que esta experimentando Espabrok, en
2023 la tecnologica realizara €l proceso de
integracion y la puesta en marcha de nue-
vos asociados mediante la solucion Elevia
by Espabrok, especificamente ajustada a
las necesidades y forma de trabajar de la
asociacion. Entre los servicios que presta-
ra MPM estaran la ejecucion de los servi-
cios de migracion de informacion, la inte-
gracion en el sistema Elevia by Espabrok y
el desarrollo de un programa formativo y
de certificacion en el uso de la herramienta
para los usuarios de las diferentes nuevas
corredurias que se adheriran en 2023.

Por ultimo, senalar que Espabrok compartio
con Veit Stutz, CEO Allianz, los pilares de
Su estrategia para los proximos anos, con
el foco en el crecimiento selectivo, orienta-
cion 360° clientes, estabilidad acuerdos,
digitalizacion y RSC.

Ambas entidades analizaron las previsio-
nes de evolucion del negocio identificando
claras oportunidades de crecimiento, don-
de la inversion en el talento de los equipos,
la tecnologia, el desarrollo de productos, la
autonomia en la toma de decisiones y el
aprovechamiento de los datos establece la
hoja de ruta para consolidarse como refe-
rentes del mercado.
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Alcabala Brokers celebra una
jornada sobre educacion y planificacion

financiera Los colegiados

Alcabala Brokers ha celebrado una jornada online sobre educacion Castellonenses re Clb en

financiera, organizada por Correduidea. En el evento, inaugurado por .

Victor Delgado, secretario general de Aemme, se hablo dela fOl’Il:lc.'ElCIOn sobre i

importancia de ayudar a todas las empresas en su desarrollo. habllldades ComerCIales
Pablo Jiménez de Liébana, responsa- El Colegio de Mediadores de Seguros de
ble financiero de Alcabala Brokers, Castellén y Fiatc han desarrollado el curso
compartio la situacion de los merca- ‘Vender seguros en el siglo XXI.

dos y la planificacion financiera, de la
cual es experto. “El sistema financie-
IO, NO €S Ni Mas ni menos que un con-
junto de instituciones, medios y mer-

Habilidades comerciales y técnicas de
ventas para el nuevo asegurado’.

cados cuyo fin es canalizar el ahorro. Joan Sebastia Rodriguez, especialista en forma-

El que podemos tener de manera pri- cion para desarrollar talento y conocimientos,

vada o de empresas, a aquellos que recordd que “el perfil del cliente ha cambiado
demandan esa necesidad de liquidez. Con el objetivo de garantizar una asigna- radicalmente, por lo que los mediadores, como
cién correcta de esos recursos y facilitar una estabilidad econdmica” comerciales, han de adaptarse a los nuevos pa-
Julio Sainz, vicepresidente de la Red de Auditores ADN & GRM Audit, dijo que radigmas y mejorar sus habilidades de mercado”.
“a los financieros nos gusta analizar los libros de cuentas, para darnos cuenta El curso profundizo en la mejora de dichas habi-
donde esta y donde no esta el negocio y las cargas de la empresa. Una vez ob- lidades, asi como en su adaptacion a las nuevas
tenida esta informacion, se pueden filtrar las posibilidades y la estrategia a pre- técnicas de venta emocionales, desarrollando
sente y futuro” competencias como la comunicacion, la orien-
Para Manuel Morales, gerente de Alcabala, “educar y asesorar financieramente taciéon al cliente, la orientacion a resultados, la
a la sociedad es mas importante que nunca. Desde Alcabala Brokers, tenemos adaptacion al cambio y el liderazgo.
claro que necesitamos trasladar ese conocimiento, para que empresas y parti- En otro orden de cosas, SegurCaixa Adeslas ha
culares, puedan tener la voluntad propia sobre su situacioén econdmica”. recibido el Premio Rotllo del Colegio de Castellon.

PymeSeguros
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Nuevos nombramientos en la Junta Directiva de Adecose

Adecose ha adoptado cambios organizativos en la ultima
reunion de la Junta Directiva. Juan Ramon Pla seguira
vinculado a la Junta Directiva al haber sido nombrado
vocal extraordinario del area internacional; y David
Salinas, director general y socio de EPG Salinas, ha sido
designado nuevo tesorero de Adecose.

Salinas es licenciado en Ciencias Econémicas y Empresariales por
la Universidad de Coérdoba y cuenta con un Programa Superior de
Empresas Familiares por el Instituto de Empresa y es director
general EPG Salinas.

Por su parte, desde la asociacion destacan la relevante labor que
desempena Juan Ramon Pla en Europa, al ostentar la vicepresi-
dencia de la Federacion Europea Bipar y ser miembro del Grupo
de Interés de Seguros y Reaseguros (IRSG) de Eiopa y presidente
del European Forum for Insurance and Financial Intermediation.
“Seguiremos contando con su inestimable ayuda e interlocucion
privilegiada en materia de legislacion y
normativa europea que afecta a las co-
rredurias de seguros”, ha senalado Mar-
tin Navaz, presidente de Adecose.

Por otro lado, la Junta Directiva de la
asociacion ha aprobado la incorporacion
de tres nuevas corredurias: Arrenta
Quarto Pilar, Smart Insurance y Solo-
segur, con las que suma quince nuevas
entradas en 2022.

En otro orden de cosas, Adecose ha
dado a conocer que segun los datos eco-

noémicos y de empleados del ejercicio de 2021, las 158 corredurias
que conforman la asociacion consolidan la posicion de liderazgo
en el canal corredor, puesto que mueven 9.775 millones de euros
en primas intermediadas de seguro, de las cuales 7.419 millones
de euros pertenecen a primas No Vida y 2.356 millones de euros
aVida. Asimismo, hay que sumar 1.917 millones de euros de primas
intermediadas en reaseguro, lo que supone un 100% de la cuota
de mercado. Los ingresos totales de los socios de Adecose alcan-
zan ya los 1.598 millones de euros: 1.491 millones de euros en No
Vida y 107 millones de euros en Vida.

Estas cifras confirman el peso que tiene Adecose en el mercado
del canal corredores, el cual alcanza un total 13,9 mil millones de
euros y unos ingresos del.674 millones de euros segun los datos
recogidos en el informe del sector de la DGSFP de 2021 y en el
Estudio de la Mediacion de ICEA que incluye la cartera de segu-
ros de las Comunidades Auténomas. Teniendo en cuenta estos
numeros, la asociacion lidera la cuota de mercado del canal co-
rredores con un 70% de las primas in-
termediadas.

En el &mbito laboral, las corredurias aso-
ciadas dan trabajo a unas ocho mil per-
sonas.

Por ultimo, cabe destacar el acuerdo
suscrito entre Adecose y las agrupacio-
nes Cojebro, Espabrok, Senda Vivir Se-
guros y WT'W Networks, con lo que la
representacion institucional de Adecose
esta respaldada por mas de 400 corre-
durias del mercado espanol.
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Summa ha participado en el
forum CEO International
Conference, celebrado en
Amsterdam. Con la
participacion de consejeros
delegados de toda Europa,
Sudamericay
Centroameéerica, el foro ha
servido para constatar la
consolidacion del sector de la
distribucion de seguros en
todo el mundo occidental y el
surgimiento de nuevos
modelos.

Summa analiza la
distribucion de seguros
en el CEO International
Conference

En su intervencion, Jose Antonio Vargas, CEO
de Summa, destaco el modelo Uinico y pionero
de la correduria. “Se trata de trabajar en la in-
tegracion, las sinergias, la cultura, y sobre todo
el crecimiento, de la mano de emprendedores
con aspiraciones superiores. En definitiva, tra-
bajar para el largo plazo, la solidez y la sosteni-
bilidad. Es decir, construir y crear, 1o que impli-

summa =

ca invertir fuertemente no solo en tecnologia
sino en talento”.

“No nos preocupa el boom de capital riesgo, 1o
nuestro es a largo plazo. No competimos, pues
somos modelos diferentes”, afirma Vargas.

Por otro lado, apuntar la integracion de las co-
rredurias Multialgaida y Miranda Brok en Gru-
PO Summa.

Cleverea distribuira un seguro de Autos modular a los corredores
asociados de WTW Networks

WTW Networks ha llegado a un acuerdo con Cleverea para la distribuciéon de un producto de Autos modular, disefiado
en exclusiva paralos 55 asociados de la alianza y con ventajas especificas para ellos.

Aungue el método de suscripcion de la insurtech ya es 100% digital, desde la Alianza esta pre-
visto incorporar este producto en formato webservice a su plataforma tecnologica Willplatine en
un futuro proximo. Igualmente, no se descarta ampliar, mas adelante, el acuerdo a otros produc-
tos que han irrumpido en el escenario asegurador, como flotas de patinetes o bicicletas, entre

otros.

En otro orden de cosas, WTW ha abierto su nueva sede en Barcelona, situada en la Rambla Ca-
talunya, 53, y cercana a la antigua ubicacion de la compania en la ciudad condal.
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El seguro pago 2.320 millones de euros por
catastrofes naturales en 2021

Los costes derivados de las
catastrofes naturales ocurridas en
Esparfa en 2021 ascendieron a 3.600
millones de euros, de los que 2.320
millones de euros estaban
asegurados y el tercio restante sin
asegurar, segun los datos del primer
Barometro Anual de Catastrofes 2021
de la Fundacion Aon Espana,
presentado en el Instituto dela
Ingenieria de Esparia durante el VII
Simposium del Observatorio de
Catastrofes.

Los 2.320 millones pagados en indemniza-
ciones aseguradas por estos fendémenos
extremos han sido, en euros constantes, un
74% superiores a los importes pagados en
2020 (1.331 millones de euros) y un 29%
superiores a los de 2019 (1.800 millones de
euros), lo que hace que 2021 se sitiie como
el peor ejercicio de los ultimos seis anos.

El coste asegurado en 2021 ha sido el mayor
del periodo 2016-2021 debido especialmen-
te a los danos provocados por la erupcion
del volcan de La Palma, que supuso la ges-

tion de mas de 10.000 expedientes, con un
coste superior a los 230 millones para el Con-
sorcio de Compensacion de Seguros, un si-
niestro volcanico al que nunca se habia en-
frentado el sector asegurador espanol. Otros
desastres, como la tormenta Filomena, las
Danas, el pedrisco, las inundaciones o los
incendios forestales, han contribuido a en-
grosar la factura econdmica, especialmente
en ultimo trimestre del pasado ano.

Las catastrofes naturales provocaron que
las empresas espanolas dejaran de ingresar
de forma directa alrededor de 1.500 millo-
nes de euros corrientes. E199% de esta pér-
dida se concentro en actividades agricolas
y ganaderas, con diferencia el sector mas
expuesto a los fendmenos meteoroldgicos.
El impacto negativo de los desastres pro-
ducidos en 2021 en la economia espanola
se elevo hasta los 1.126 millones de euros,
en valor constante, equivalente al 0,1% del
PIB. Del total, unos 386 millones de euros
fueron de impacto directo y 740 millones
de impacto indirecto e inducido sobre otras
empresas de la cadena de valor.

Los capitales asegurados han crecido sis-
tematicamente, pasando de 1.600 millones
de euros en 1990 a 6.000 millones de euros

Al dia distribucion

en 2021, segun los datos que ha facilitado
Francisco Espejo, subdirector de Estudios
y Relaciones Internacionales del Consorcio
de Compensacion de Seguros (CCS) duran-
te su intervencion en el VII Simposium del
Observatorio de Catastrofes de la Funda-
cion Aon. En ese tiempo, el nimero de po-
lizas cubiertas por seguros paso de 15 mi-
llones a cerca de 60 millones.

En Espana, la mayor siniestralidad por ca-
tastrofes naturales entre 1990 y 2021 se
produjo en 2009, con unos costes por in-
demnizaciones de unos 860 millones de
euros, segun datos del CCS. En los ultimos
31 anios, el 67,4% de los danos se produje-
ron por inundaciones; el 17,4%, por viento;
y el 6,9%, por terremotos. El resto se 1o re-
parten la erupcion volcanica de la isla de
La Palma, el terrorismo y otros desastres
provocados.



Al dia distribucion

E125° aniversario de
Alkora, que se
celebro en el Hotel
Palace de Madrid,
fue el acto elegido
por su presidente,
Julio de Santos, para
decir que seguiran
creciendo a traves de las adquisiciones.

Alkora seguira creciendo a
traves de la adquisicion de
corredurias

Tras la proyeccion de un video en el que se resumia la
historia de estos 2b anos de vida de la correduria, De
Santos se refirio a los tiempos convulsos por 1os que esta
pasando el sector. Especialmente las compras de corre-
durias que estan haciendo los fondos de inversion, que
se han dado cuenta “de que las corredurias bien ges-
tionadas representan un valor muy rentable y estable
en situaciones de cambios y crisis”. Julio de Santos
confirmo6 que Alkora tiene pensado seguir creciendo de
una forma organica y con adquisiciones “pero sin hacer
locuras. Siempre valorando la especializacion y la terri-
torialidad de las corredurias que adquirimos”.

Por su parte, el consejero delegado de Alkora, Carlos
Real de Asua, agradecio el trabajo que han realizado los
equipos.

El Colegio de La Coruna inaugura el
Curso Semipresencial Bianual de
Ibips

El presidente del Colegio de Mediadores de Seguros de La
Corufia, Juan Manuel Sanchez-Albornoz, inauguro la primera
convocatoria del Curso Semipresencial Bianual de Ibips, de 50
horas lectivas.

El Colegio lo ha organizado para cumplir con las nuevas exigencias de-
rivadas del Real Decreto-ley 3/2020, que establece requisitos adicionales
en relacion con la distribucion de productos de inversion basados en
seguros, con respecto a la informacion previa a facilitar a los clientes,
prevencion de conflictos de interés, analisis de idoneidad y adecuacion
e informacion a los clientes. Asimismo, €l curso se distribuye en dos
anualidades, con la finalidad de acreditar las 25 horas de formacion con-
tinua obligatorias de los anos 2022 y 2023.

La formacion teodrica del cur-
so Ibips se complementa con
clases magistrales imparti-
das por ponentes expertos
de las entidades colaborado-
ras del Colegio, y profesora-
do de la UDC, con €l fin de
aportar valor y experiencias
reales a la accion formativa.
Por otro lado, Asefa Seguros
celebrd su b0° aniversario
con una visita institucional
al Colegio.




Montoro aboga por que el sector
del Seguro haga de ‘punta de
lanza' en larecuperacion
economica

Los Colegios de Mediadores de Seguros de Zaragoza y
Teruel arrancaron sus XI Jornadas Tecnico-Formativas
con invitados del mas alto nivel que abordaron temas
como la economia, la mediacion y la tecnologia. Entre
ellos ha estado el exministro de Hacienda y
Administraciones Publicas, Cristébal Montoro, que se
mostro a favor de que el sector asegurador fuera la
‘punta de lanza’' en la recuperacion economica.

La primera jornada comenzo con la conferencia inaugural del di-
rector del Instituto Atlantico del Seguro, Adolfo Campos, centrada
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en ‘La distribuciéon de seguros en los anos veinte'. Tras él, dos
miembros de la Unidad Organica de la Policia Judicial de la Guar-
dia Civil, Enrique Merin y Estela Martinez, informaron sobre los
peligros del phishing, un nuevo modelo de estafa que abre las
puertas al fraude a nivel global.

Posteriormente, se realizd una entrevista a Cristobal Montoro, eco-
nomista y exministro de Hacienda. “Estamos en una situacion
dificil, una época marcada por la incertidumbre con dos crisis que
Nno son economicas; la crisis de la pandemia, cuyas consecuencias
aun no han acabado, y la crisis derivada de la guerra de Ucrania”,
sefiald Montoro. Sin embargo, en su opinion, la reacciéon de los
bancos centrales ha sido “muy positiva” y los fondos Next Gene-
ration de la Unién Europea “significan una oportunidad para que
la salida de esta crisis sea también diferente en el sentido de que
sea una salida mas de economia sostenible, digitalizacion y, en
ese sentido, con mayor equilibrio social”.

Con respecto al sector del Seguro, Montoro ha destacado que va
a ser muy relevante en esta situacion de incertidumbre “porque
nos aporta seguridad y en ese terreno el seguro tiene que ser uno
de los sectores que haga de ‘punta de lanza' para conseguir y
alcanzar una recuperacion econdmica cuanto antes”. Un sector
que, ademas, se esta viendo reforzado por los tipos de interés en
POsitivo.

Alejandro Izuzquiza, director de Operaciones del Consorcio de
Compensacion de Seguros, dijo que “sobre todo, queremos que
los mediadores sepan que el Consorcio esta ahi para comple-
mentar el seguro privado”. Se le traslado la principal preocupa-
cion del seguro aragonés que es “la dificultad para asegurar de-
terminados riesgos de sectores concretos de la economia”, algo
de lo que ha tomado nota para, “aunque no es la funcion del
Consorcio”, tenerlo en cuenta y que este problema no pase de
coyuntural a estructural.
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El corredor Eustaqui Cobacho se integra a Cobertis

En noviembre se ha hecho efectiva la integracion de la cartera del corredor de seguros

Eustaqui Cobacho Antunez (ECA) a Cobertis.

La integracion se ha llevado a cabo a través del programa de expansion Cobertis Next, que permite a
otros profesionales del sector de los seguros dar un salto cualitativo en su negocio o bien trazar un plan
de continuidad del mismo en caso de jubilacion. Con ésta, ya son tres las integraciones que Cobertis ha
llevado a cabo este ano, llegando a alcanzar sus comisiones hasta sobrepasar los 3.2 millones de euros.

Insure Brokers, presente en la IV edicion de Norbienestar

Insure Brokers estuvo presente en la
cuarta edicion del congreso
Norbienestar, donde se analizé la
interaccion entre la salud mental,
aspectos psicosociales, los relativos
ala salud y bienestar en un sentido
fisico, y variables de caracter social.

La correduria dispuso de stand, donde ex-
plicaron y detallaron diferentes soluciones
de seguro tanto para particulares como
empresas de economia silver o tercer sec-
tor. En esta ocasion, una de las soluciones
sobre la que mas preguntaron fue sobre la
hipoteca inversa, donde actualmente la co-
rreduria tiene abiertas varias operaciones
esperando culminarlas en breve. La telea-
sistencia con el seguro de hogar fue otra
de las cuestiones que los asesores explica-
ron a las personas que se acercaron al
stand.

Por otro lado, ya esta disponible el produc-
to de accidentes ocio de Liberty Seguros
en el asistente virtual de Insure Brokers.
Durante los meses de verano, ‘Micro’ ofre-
ci6 a su cartera en la fase de prueba, las

cotizaciones de los 3 paquetes predefinidos
de la compania con un regalo de promocion
consistente en un cheque de combustible
por un importe de 20 euros, por la contra-
tacion del seguro.

También Micro incorpora una nueva fun-
cionalidad para cotizar y recibir las garan-
tias en PDF para contratar seguro de bu-
ggy. En esta nueva opcidon, se puede
personalizar el nombre del tomador, la fe-
cha de efecto y el resultado con la prima,
se puede recibir por email o descarga di-
recta en el navegador.

En los proximos meses, Micro también dis-
pondra de un cotizador de ciberriesgo, que
estara enlazado a la landing creada espe-
cificamente y que ya esta funcionando den-
tro del dominio Insurebrokers.es.
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El Colegio de Valencia ofrece una madster class
sobre accidentes con danos personales

El Colegio de Mediadores de Seguros de Valencia ha ofrecido la master class
‘Accidentes de circulacion con dafos personales: evolucion del sistema legal
de valoracion y los convenios de asistencia sanitaria’, impartida por Carlos
Miranda, director de Dafos Personales y Reaseguro de Pelayo y profesor del
Curso de Acceso a la Mediacion en ICEA.

Miranda expuso los antecedentes del sis-
tema de valoracion, para seguir con la evo-
lucidén v problemas de aplicacion practica
en este ambito. También detallo diferentes
cuestiones procedimentales y de gestion,
y el sistema de valoracion de danos y per-
juicios. Asi como los convenios de asisten-
Cla sanitaria que se mantienen en la actua-
lidad.

Por otro lado, el Colegio de Valencia acogio
la duodécima edicion del Encuentro de Co-
rredores de Previsora General. Sergio Alon-
S0, director comercial Canal Mediador de
la aseguradora expuso el bloque centrado
en el seguro de Convenio Colectivo tanto
en su ambito de aplicacion, como en sus
indicadores, e hitos legales.

Fernando Heine, director Territorial Levan-
te - Canarias de la entidad, habld sobre los
riesgos personales del auténomo vy las so-
luciones aseguradoras que tienen a su dis-

posicion; mientras que Alberto Esteban,
responsable de Cuentas - Levante de la
compania, introdujo la herramienta web
‘Mediador Digital PG’.

El Encuentro finalizé con el taller ‘Ell equipo
proveedor-cliente para aumentar ventas’,
a cargo de Edu Munoz, economista y coach
individual y de equipos, que insistid en po-
ner por encima de todos los factores el tra-
bajo en equipo, ademas de poner en valor
el trabajo de asesoramiento del mediador.
Felicidad, ventas, equipo y motivacion fue-
ron los ejes de su intervencion, ofreciendo
herramientas “como la valentia, salir de la
zona de confort, auto observacion, valora-
cion de las decisiones vy, sobre todo, auto
escucha interior”, subrayo.

En otro orden de cosas, la Fundacion Me-
diaseguros de la Comunidad Valenciana,
con la colaboracion de la Consejeria de
Economia Sostenible, Sectores Productivos,
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Comercio y Trabajo, ha celebrado una nue-
va jornada formativa sobre sostenibilidad
y responsabilidad social, con la participa-
cion de Zurich Seguros.

Desde la Fundacion Mediaseguros se han
impulsado siete compromisos sociales en-
caminados a generar una simbiosis positi-
va con la sociedad ofreciendo principios y
valores firmes y solidos que mejoren la ca-
lidad de vida de las personas.

Desde Zurich, Vicente Segrelles mostro el
compromiso social corporativo que man-
tiene la compania con el conjunto de la
sociedad y las acciones de sostenibilidad
que cuentan con el apoyo y el impulso de
la Zurich Foundation.

Por ultimo, senalar que con motivo del 50°
aniversario de Asefa Seguros una delegacion
de la entidad visito el Colegio de Valencia.
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El Colegio de Toledo explica el
papel de la mediacion como
salida profesional

El Colegio de Mediadores de Seguros de Toledo ha
impartido dos sesiones formativas en la Universidad
Laboral a alumnos de FP de Administracion y Finanzas
para divulgar la especializacion en el ramo de Seguros
la importancia de la mediacion como salidas
profesionales para jovenes castellanomanchegos.

El objetivo del Colegio es proseguir en la formacion de nuestros
jovenes a través de planes formativos reglados, como posibilita
la FP Dual, lineas de actuacion abiertas en estos momentos en-
tre la Institucion Colegial y la consejeria de Educacion de Cas-
tilla-La Mancha.

Las clases fueron impartidas por el presidente de la institucion
toledana, Enrique Garcia Mérida, quien puso en valor la trascen-
dencia de la intermediacioén de seguros, que en nuestro pais
supone en los ultimos anos algo mas del 80% del volumen total
del negocio en el sector asegurador, ademas de ser una fuente
importante de empleo en la economia.

Unipoliza pone en valor el seguro
de Comunidad

Unipoliza recuerda que, de la misma manera que
aseguramos nuestros coches y hogares o nos
preocupamos por nuestra salud, es importante
contratar un seguro para nuestra comunidad de
propietarios o vecinos.

Ahora que las bajas
temperaturas y ne- )'iunipgii;q
vadas inesperadas _— F AN
estan a la vuelta de i
la esquina, la corre- R
duria recomienda
no limitar los fondos
del presupuesto y
buscar soluciones
para poder contra-
tar prestaciones tan
esenciales como la
responsabilidad ci-
vil y, sobre todo, los danos por agua, que es la incidencia que
mayor numero de siniestros produce en las comunidades de
propietarios, ademas de otras coberturas importantes como in-
cendio o fendmenos eléctricos.

En otro orden de cosas, la correduria ha alcanzado el millon de
visitas en su web, después de 10 anos dedicados a transformar
su modelo de negocio hacia la digitalizacion y desarrollar la ex-
periencia web.

PymeSeguros
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Ruiz Re patrocina la presentacion del
Camara Business Club de Alicante

Ruiz Re ha patrocinado la presentacion del Camara Business Club de Alicante con la presencia de Juan Carlos Ferrero.
El objetivo es: “reactivar la Camara, mejorar y ampliar los servicios que ofrece y que las empresas sientan que son
parte activa y fundamental de la institucion, para asi recuperar el peso y la influencia del empresariado de la
provincia y que se nos tenga en cuenta alli donde se torman las decisiones que nos afectan”.

Con este objetivo han presentado el nuevo Camara Business Club, una estructura que, en palabras de su vicepresidente Jesus Nava-
110, pretende “ser el punto de union de los empresarios alicantinos, un foro de debate y encuentro con el fin comun de visibilizar y
explotar el potencial del tejido empresarial alicantino, promoviendo a nivel global las ventajas competitivas de la provincia”.

La correduria Nogal preve facturar 6,5 millones este arfio

Correduria Seguros Nogal preve
alcanzar los 6,5 millones de euros de
facturacion este ejercicio. Esta cifra
supone un incremento del 22%, con
respecto a 2021.

En el balance anual de la compania ha te-
nido un peso importante la consolidacion
de la figura del colaborador, canal al que ya
se han sumado mas de un centenar de
pymes y autonomos: “Cada vez son mas las
pymes y auténomos interesados en cola-
borar con nuestra correduria porque es una
manera de rentabilizar su cartera de clien-

tes y trabajar la fidelizacion, al ofrecerles
seguros que les pueden interesar. Desde
nuestra correduria ponemos a su disposi-
cién nuestro equipo de call centery gesto-
res especializados en seguros, sin que su-
ponga esfuerzo o inversion por parte del
colaborador”, detalla Rubén Rueda, CEO de
Correduria Seguros Nogal.

A dia de hoy, la correduria se encuentra
entre las b9 primeras por volumen de ne-
gocio, segun el ultimo estudio ‘Estado Eco-
nomico-Financiero de las Corredurias Es-
panolas’, publicado por Inese.

Con mas de 300 profesionales, entre em-
pleados y colaboradores, la compania ha

centrado este ano su estrategia de negocio
en la integracion de carteras de corredurias:
“Nos estamos encontrando con corredurias
que no tienen relevo generacional y una
solucion es externalizar sunegocio y ahi es
donde nos encuentran a nosotros, dotados
de equipo comercial, de atencion al cliente
y de retencion especializado en el sector
seguros”, detalla Rueda.
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El Encuentro Asegurador de
Colmedse hace hincapie en

la necesidad de colaborar entre
los corredores

En el pasado Encuentro Asegurador 2022 organizado en
Sevilla por el Colegio de Mediadores de Seguros de
Cordoba, Huelva y Sevilla (Colmedse), José Antonio
Buzon, gerente de Cohebu, sefialo que “ante la situacion
actual del mercado, es necesaria la colaboracion,
integracion y franquicia como soluciones de futuro para
poder subsistir”.

Buzodn destaco la importancia de tener al alcance las herramientas,
procesos y servicios diferenciales como asesoramiento juridico,
financiero, peritaciones, desarrollo de negocio, etc., que ayuden a
optimizar y hacer crecer la cartera de clientes, de la mano de una
estrategia individual y personalizada creada para cada caso.

Cohebu empez6 con el proceso de integrar corredurias “porque
muchos companeros mediadores no podian colocar pdlizas de

de responsabilidad comerciales y de direccion.
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seguros y comenzaron a pedirnos ayuda para colocar riesgos que
no podian realizar ellos. administradores de fincas, asesores fisca-
les, laborales, agencias de viajes, concesionarios, etc. nos pedian
el soporte que sus clientes necesitaban y empezamos a ayudarles
en la gestion de riesgos externos a nuestra correduria”, comento
José Antonio Buzon.

La correduria esta preparando para el primer trimestre de 2023 su
convencion anual, en la que dara entrada a nuevos colaboradores
y en la que presentara su estrategia de negocio 2023-25.

Por otra parte, Colmedse ha premiado a Plus Ultra Seguros con
los galardones a ‘Mejor Comparnia de Corredores 2022 y ‘Mejor
Compania 2022" en el marco de su Encuentro Asegurador 2022.
José Maria Moreno, presidente del Colegio de Cordoba, Huelva y
Sevilla, dijo que “esta compania ha demostrado con creces su
empeno en trabajar en pro de la actividad mediadora, con el ob-
jetivo de contribuir y fomentar €l ejercicio de la profesion”.

Pedro Manzano dirigira la oficina de Aon en San Sebastian

Aon ha incorporado a Pedro Manzano para liderar la compafiia en San Sebastian, reportando a Jaime
Escudero, director regional Pais Vasco y Cantabria.

Manzano cuenta con una amplia experiencia de mas de 30 anos en distintas aseguradoras y corredurias, en puestos



Arag instruye sobre
defensa juridica a
los colegiados
murcianos

Arag harealizado una jornada
formativa de Defensa Juridica
para pymes en el Colegio de
Mediadores de Seguros de la
Region de Murcia. El curso tuvo
como ponente a Juan Duenas,
director territorial de la
aseguradora.

La compania acerco, por primera vez
a los mediadores de la region, la De-
fensa Juridica como un valor anadido
a la oferta de seguros para el pequeno
y mediano empresario.
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ACS-CV pone en
valor la figura del
corredor en su
ultima campana

ACS-CV ha presentado ‘El misterio de los seguros’, una camparia en clave de
humor y con un estilo cinematografico para dar a conocer y poner en valor la
figura de los corredores de seguros.

“En ACS-CV sabemos que elegir seguro es muy complicado, para la mayoria de las per-
sonas y empresas podemos decir incluso que es un ‘misterio’. Queriamos poner en valor
la figura del corredor de seguros como asesor independiente y de confianza, y que la
gente considere consultar con un corredor antes de contratar un seguro, pero queriamos
contarlo de una forma diferente y atractiva. Asi surge ‘El misterio de los seguros”, destacan
desde la asociaciéon. Con esta campana la asociacion busca informar, pero también dife-
renciarse de otras figuras como los agentes de companias o bancos. Entre las ventajas de
asesorarse con un corredor de seguros esta la atencion personalizada, la independencia,
la posibilidad de elegir un seguro de cualquier comparniia o la defensa del asegurado en
caso de conflicto con la compania.

La campana se compone de un spot principal y diferentes graficas que podran verse en
autobuses, metro y diferentes medios digitales invitando a entra a la web donde podran
saber mas sobre la figura del corredor y contactar con el corredor de ACS-CV mas cerca-
no a su zona. Asimismo, ha dado a conocer la campana a sus corredurias asociadas. Se
trata de un plan de medios que, en el ambito online, constara de una campana publicitaria
en Google con los diferentes mensajes desarrollados, asi como en los principales periodi-
cos de la Comunidad Valenciana. En soportes fisicos se centrara en diferentes lineas de
autobus de la EMT de Valencia y en paradas de Metrovalencia: Estos elementos también
estaran disponibles en diferentes formatos para las oficinas de las corredurias asociadas,
que podran personalizar todos los elementos con el propio logotipo.
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Al dia distribucion

Cosebadaluz
verde a su
Observatorio

La correduria Coseba
1986 ha anunciado la
puesta en marcha de
su Observatorio
Coseba, un mecanismo
que ayudaraala
comparnia a permanecer en continua vigilancia y
observacion tanto del funcionamiento interno, en aras
de la excelencia y cumplimiento de valores
corporativos, como del desarrollo del mercado y las
oportunidades que de él puedan surgir.

El Observatorio pone el foco principalmente en la incorporacion
de productos disruptivos de una alta demanda, asi como en el
desarrollo tecnoldgico, aumentando la productividad mientras
se responde de una manera mas efectiva a la demanda del
mercado.

En el ambito interno, se centra en el trabajo continuo para cum-
plir con los principios corporativos, siendo fieles a los valores de
la marca (respeto a las personas, respeto a las normas, transpa-
rencia y vocacion de empresarios). Como primera iniciativa que
desarrollada en el marco del Observatorio, Coseba ha incorpo-
rado en el ultimo trimestre de 2022 un proceso de auditoria in-
terna, cuya mision fundamental es la de verificar y optimizar los
procedimientos y circuitos internos de trabajo.

Mediadores navarros se
congratulan de la “buena salud”
del sector pese a las crisis

El Colegio de Mediadores de Seguros de Navarra ha
celebrado un desayuno con las aseguradoras para
analizar el sector de la mediacion tras la pandemiay
ante la crisis inflacionista que estamos viviendo.

A lo largo de dos horas, representantes y miembros de la Junta
Directiva hablaron principalmente de la situacion del sector y
de la dificultad actual de asegurar ciertos riesgos. Pese al bache
de la pandemia, que también sufrié la mediacion, la facturacion
del seguro aumentd un 5,7% hasta el pasado septiembre. Es
decir, que ha recuperado la senda de crecimiento de 2019.

Se habld de promover la cultura de la gerencia de riesgos en el
mundo empresarial desde el Colegio de Navarra. Ademas, se
abogo por “mejorar la interlocucion con las companias” y “tener
canales mas directos” para solucionar los siniestros y aumentar
la eficiencia laboral de corredores y agentes de seguros.

“El sector de la mediacioén es fundamental para el funcionamien-
to de otros sectores y, a veces, no somos conscientes del papel
determinante que jugamos. Deberiamos ir con la cabeza bien
alta”, afirmo la presidenta del Colegio, Maria Castaneda.

PymeSeguros



Howden defiende no limitar el
fomento de la diversidad al genero

Ruben Martinez, director general en Howden Iberia ha
defendido el valor de la persona sin adjetivos y la
necesidad de “dejar de etiquetar para crear ecosistemas
en los que fluya el talento”, ademas de ponerse el reto de
llegar a sustituir la palabra “diversidad” por “inclusion’,
durante su participacion en la mesa redonda ‘El
compromiso por el talento sin genero de la Alta
Direccion’, organizada dentro de FactorW Diversity
Sumimit 2022.

Martinez ha incidido en que es fundamental no limitar el fomento
de la diversidad al género, “la convivencia de distintas generacio-
nes es uno de los retos mas complejos” y ha explicado cémo
‘People first’ y ‘All of us’ estan entre los principales lemas de su
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compania, que ha optado por “palabras total-
mente neutras para abordar la relacion con sus
empleados”.

Ofreciendo cifras de su propia empresa, ha se-
nalado que es la mejor forma de que “el porcen-
taje del 56% de mujeres que hay ahora mismo
en Howden se vea cada vez mas reflejado en los
organos de direccion”. Y como herramientas para
lograr este objetivo ha recomendado la escucha y una re-

lacion bidireccional fluida con la alta direccion.

En este sentido, Howden Iberia ha sido reconocida por su labor
de inclusidn social y su compromiso con la diversidad en los Re-
conocimientos Empresas Inclusivas, de la Fundacion Prodis. Un
galardon que homenajea a las empresas que contratan personas
con discapacidad intelectual. Esta Fundacion, nacida en el afnio
2000, tiene como fin ayudar al desarrollo de jovenes con discapa-
cidad intelectual y en su integracion laboral y social.

Por ultimo, senalar que la correduria ha inaugurado su nueva sede
en Vigo, ubicada en la Zona Franca en Bouzas.

La correduria Grupo 10 celebra su X Convencion en Sevilla

TIRAT N
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Grupo 10 ha celebrado su X Convencion coincidiendo con su décimo
aniversario, en Sevilla, cuna del nacimiento de esta correduria.

Su presidente, Miguel Orellana, agradecia todo el esfuerzo, ilusion, conflanza y profesio-
nalidad que en estos anos se han dado para llegar hasta aqui. Un proyecto a muy largo
plazo que se comienza a ver con los relevos generacionales. En este sentido, se ha ren-
dido homenaje a Jacob Saborido y Pedro Ramos, en reconocimiento a una vida dedicada
al mundo del seguro, “ejemplo de profesionalidad, trabajo, seriedad, humildad y honradez”.
Su jubilacioén trae consigo el relevo en sus hijos, Miguel Saborido y Pedro Ramos.
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Marsh Espafia incorpora a Javier Bustos como
Head of Affinity Sponsors

Marsh ha anunciado la incorporacion de Javier Bustos como Head of Affinity
Sponsors y tendra la responsabilidad de implementar y desarrollar ese
negocio, enfocado en la distribucion masiva de seguros mediante acuerdos
con corporaciones que cuentan con grandes bases de clientes,
principalmente, entidades financieras, operadores de telecomunicaciones,
comercializadoras de energia, grandes retailers, y la industria de viajes.

Bustos cuenta con mas de 25 anos de ex-
periencia en multinacionales de la industria
aseguradora y financiera desarrollando este
tipo de modelos de distribucion masiva de

PROGRAMA

Tener

divindseguros

Para jovenes que,lienen algo que
asegurar por primera vez

seguros. A lo largo de su trayectoria profe-
sional ha ocupado posiciones de liderazgo
a nivel local e internacional en companias
como Willis Towers Watson (WTW), ACE

campana y video ‘Tener’.

panola.

Group (actualmente Chubb) y American
Express.

Es licenciado de Derecho por la Universi-
dad Autoénoma de Madrid y ha realizado el
Programa de Alta Direccion de Empresas
(PADE) del IESE, y es Mediador de Seguros
Titulado.

ACSA felicita a Divina Seguros por su
campana de descuentos para jovenes

La Asociacion de Corredores de Seguros de Andalucia (ACSA) ha
trasladado a la compafiia Divina Seguros su felicitacion por la

Los corredores andaluces valoran la sensibilidad social de la compania al
implementar una campana de descuentos especial para un colectivo que se
encuentra en una situacion de carencias de forma genérica.

Resaltan la calidad y el acierto del video que da imagen a la campana que
recoge con el maximo acierto la situacion de gran parte de la juventud es-



S4 inaugura sunueva
oficina de Expansiony
Distribucion

S4 Correduria de Seguros, ha inaugurado
la nueva oficina de Expansiony
Distribucion, ubicada en Nigran

(Pontevedra), que se dedica a la actividad
de los colaboradores de la marca.

“Con esta oficina, ponemos a disposicion de los
colaboradores de la zona un espacio exclusivo
donde atender a sus clientes”, ha declarado Al-
fredo Blanco, director general de S4. Su decora-
cion es un homenaje al Patrimonio Natural y
Cultural del Val Mifior y de Galicia en general.
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Juan M. Sanchez-Albornoz,
primer presidente del
Consejo Gallego

La Junta Directiva del Consejo Gallego de los Colegios de Mediadores
de Seguros ha tenido su reunion constitutiva, en la que se ha elegido la
primera Junta Directiva, que pondra en marcha el nuevo organo que
representa a la profesion del mediador de seguros en la comunidad
autonoma gallega..

La reunion constituyente, formada por los representantes de los colegios provin-
ciales de Galicia, ha elegido a los miembros encargados de poner en marcha el
Consejo Gallego, que cuenta con mas de 500 colegiados en toda Galicia y que
ostenta la representacion de los casi 4.000 mediadores de seguros de Galicia,
entre agentes y corredores de seguros. Muchos de ellos pymes y autonomos que
dan trabajo en Galicia a unas 12.000 personas.

Las elecciones celebradas han dado como resultado la siguiente composicion de
la Junta Directiva: presidente, Juan M. Sanchez-Albornoz; vicepresidente 1°, Maria
Jesus Carballa; vicepresidente 2°, Héctor Bello; secretario, Carmen Aradas; vicese-
cretario, Vanesa Duran,; tesorero, German Ortega; y vocal, Juan Benigno Vazquez.
“El objetivo para el nuevo Consejo Autondmico sera: la atencion prioritaria y el
apoyo a los colegiados y la defensa de la mediacion de seguros, a través de ac-
ciones formativas, publicitarias y de puesta en valor de la profesion ante la opinion
publica”. También destaca la intenciéon del Consejo de “colaborar con organiza-
ciones del sector y Administraciones Publicas en la lucha conjunta contra las
malas practicas y la competencia desleal”, ha destacado Sanchez-Albornoz.
Por otro lado, el delegado de la Xunta en La Coruna, Gonzalo Trenor, se ha reu-
nido con el presidente de la Junta Directiva del Consejo Gallego de los Colegios
de Mediadores de Seguros de Galicia. En su encuentro, Trenor traslado el apoyo
de la Xunta para este Consejo Gallego.
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iBrok, nueva
correduria del Cabildo
Insular de Tenerife

iBrok Seguros, socio de Aunna
Asociacion, ha sido adjudicataria del
concurso de servicios de
asesoramiento y mediacion del
programa de seguros del Cabildo
Insular de Tenerife.

El contrato logrado por la firma canaria
tiene una duracion de tres anos y es pro-
rrogable por otros dos ejercicios. La lici-
tacion se estructura en dos partes: por un
lado, las labores de asesoramiento y, por
otro, las de mediacién sobre el programa
de seguros, que se compone de polizas de
Responsabilidad Civil patrimonial, Danos
Patrimoniales, flota de vehiculos, Salud,
Accidentes y Vida, entre otros.

PATROCINA
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| Congreso de Ciberseguridad
El valor de proteger la informacidn, las personas
y las empresas

El Colegio de Madrid
patrocina el Congreso
de Ciberseguridad

El Colegio de Mediadores de Seguros de
Madrid ha patrocinado el Primer
Congreso de Ciberseguridad en Espafia, que organiza la escuela de técnica
juridica ETJ Law & Business School. “Las empresas, pymes y autonomos
estan expuestos a ataques en la red que pueden poner en riesgo la
informacion confidencial. Algo que para nuestro colectivo debe ser visto
como una nueva via de negocio”, explica Elena Jiménez de Andrade,
presidenta del Colegio de Madrid.

Durante el Congreso, se analizaron los riesgos que corren tanto personas fisicas como
empresas que estan expuestos a la ciberdelincuencia. “Para el Colegdio, el control y sal-
vaguarda de los datos personales es una asignatura que debe aprobar cualquier plan de
transicion digital de cualquier empresa. Por ello, tenemos la certeza de que la iniciativa
de E'TJ Law & Business School tendra un retorno para los colegiados y asistentes al ac-
tualizar sus conocimientos sobre ciberseguros. Principalmente en lo que se refiere al
aseguramiento de las infraestructuras, redes y sistemas de las corporaciones”, afirma
Jiménez de Andrade.

En la jornada se habld del aseguramiento ante los riesgos que entrana la delincuencia
digital, el Reglamento de resiliencia operativa digital (DORA), la Gobernanza digital, la
estafa, defraudacioén, hurto de tiempo, danos informaticos contra la propiedad intelec-
tual e industrial, espionaje informatico de secretos de empresa, falsedad, spoofing,
falsedad de tarjetas o blanqueo de capitales...

En otro orden de cosas, este ano, el Centro de Estudios del Colegio de Madrid ha de-
cidido unirse al Black Friday. Durante la semana del 21 al 25 de noviembre, se pudo
disfrutar de descuentos que oscilaron entre el 19% y el 42%, dependiendo de los cursos.

PymeSeguros
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“La planificacion se ha convertido en un
instrumento vital para garantizar el nivel
de vida de las personas”, ha senialado Javier
Garcia-Bernal, presidente de Apromes.
“Desde JubilaME ayudamos a las personas
a construir su bienestar financiero para el
futuro, disenando un plan previsional, facil,
comprensible para todo tipo de clientes”, ha
comentado el CEO de la entidad, Julio Fer-
nandez.

RibeSalat seguira asegurando a los miembros de la FCEH

RibéSalat ha extendido su compromiso con la Federacion Catalana de Deportes de Invierno (FCEH)
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Apromes colaborara con el servicio de
proteccion social JubilaME

Apromes ha firmado un acuerdo con JubilaME, servicio de proteccion social
de las personas de cara a un presente y, sobre todo, un futuro.

“JubilaME ha conseguido democratizar la
planificaciéon teniendo acceso a la misma
dénde, cuando y cOmo se quiera sin ser una
limitacion a la capacidad econdmica o de
conocimiento”, ha afiadido.

En otro orden de cosas, la asociacion, en
colaboracion con Perfecta Energiay Cons-
tellation, han disenado la iniciativa Apro-
mes Sostenible, que tiene por principal ob-
jetivo facilitar que el corredor asociado

para continuar ofreciendo proteccion a sus mas de 10.000 federados.

RibéSalat ofrece el asesoramiento y acomparnamiento profesional necesario para poder adecuar €l producto a las
necesidades de las personas que practican deportes de invierno de la federacion. Los seguros ‘Multirisc’ y “Tar-
geneu’ cubren los accidentes que se puedan producir durante la practica del esqui y otras disciplinas de nieve,

asi como otros muchos deportes de montana durante todo el ano.

‘Targeneu’ cubre el rescate en pistas y la primera asistencia médica en caso de accidente deportivo. Adicionalmen-
te, el seguro ‘Multirisc’, incluye la cobertura mundial para los practicantes que necesiten asistencia sanitaria interna-
cional, asistencia en viaje y terapias de continuidad de la lesion (asistencia sanitaria ilimitada), ademas del reembol-
so del forfait de temporada, las clases, el hotel y el alquiler del material no utilizado por un accidente en pistas.

pueda ejercer un papel de protagonista en
la comercializacion de soluciones de ener-
gia fotovoltaica.

Por ultimo, senialar que la asociacion ha
iniciado la VII edicion del curso de Nivel I,
con la leccién magistral ‘Las revoluciones
demograficas e industriales y el seguro del
siglo XXI', impartida por Javier Garcia-
Bernal, abogado y méaster en Historia Con-
temporanea.
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Cojebro inaugura su
iniciativa de
plantacion de arboles

El 23 de noviembre se inauguro el
Bosque Cojebro, un proyecto
desarrollado en colaboracion con
la ONG Oxizonia y Allianz, AXA,
Generali, Plus Ultra, Reale y
Zurich. Los responsables de cada
aseguradora llevaron a cabo la
plantacion de un arbol en el area
que le ha sido asignada a cada
entidad.

Su ubicacion se halla en el término municipal alicantino de Albatera, proximo a Crevi-
llente y a Elche (Alicante). Abarca dos hectareas de superficie y, actualmente, cuenta con
1.200 arboles, en su mayoria paulownias, una especie arborea que absorbe 10 veces mas CO2
que la mayor parte de otras variedades.

“El objetivo es llegar a contar con 4.000 arboles plantados en este espacio, un proyecto
que apuesta por la sostenibilidad y el cuidado de nuestro planeta, en consonancia con la
agenda 2030”, ha comentado José Ramoén Mena, fundador de la ONG Oxizonia.

El Bosque Cojebro se enmarca en el ambito de la responsabilidad social corporativa de
Cojebro, a través de SegurlLike Planet, de sus asociados y de las aseguradoras que han cola-
borado para crear este espacio verde que tiene, como uno de sus objetivos, contribuir a la
mitigacion de la huella de carbono, luchar contra el cambio climatico y la conservacion de
nuestros ecosistemas.

Por ello, el Bosque Cojebro sera un espacio para concienciar, aprender y educar, donde
mas de 7.000 ninos al afio, a través de sus colegios, podran participar en actividades relacio-
nadas con la biodiversidad vy el fomento de la cultura medioambiental.

La correduria Finsa
entrega el Premio
Solidario Hosteleria
Salamanca 2022

Los Premios Hosteleria
Salamanca 2022 han vuelto a
brillar, después de tres anos
sin celebrarse. Finsa,
correduria del Grupo Senda
Vivir Seguros, colaboro en este
evento y ademas hizo entrega
del Premio a la Solidaridad.

Eran tres finalistas y el jurado
decidid que por la caracteristica del
premio ‘Premio a la solidaridad’
entendia que los tres participantes
eran merecedores del premio, con
lo que se les dio a los tres.

El premio fue entregado por
Irene Villa y por Joaquin Tabernero,
director general de Finsa y presi-
dente y consejero delegado de
Senda Vivir Seguros.

PymeSeguros



Fecor lanza una nueva edicion de su
accion solidaria ‘Queridos Reyes
Magos'

Como ya es tradicional por estas fechas, Fecor ha puesto
en marcha la campana ‘Queridos Reyes Magos', en
colaboracion con Mensajeros de la Paz.

El objetivo de esta iniciativa solidaria que forma parte de
Corredor Solidario (la linea de RSC de Fecor) es ayudar a sus Majes-
tades los Reyes Magos a lograr que las cartas de los nifios y ninas
de familias muy necesitadas lleguen a su destino.
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Participar como Reyes
Magos es muy sencillo, solo hay
que pedir a Fecor las cartas que
desees a través de este enlace,
Yy una vez que recibas la carta,

Regalate

una sonrisa

CORREDOR SOLIDARIO
DE FECOR ¥ LA

111 FUNDACION
adquirir u'n~o de los jzres rggalos e o
que los ninos y ninas piden y IMPULSAN UN ARID MAS

"QUERIDOS REYES MAGDS'

cuyo importe unitario no debe
superar los 40 euros. Una vez Unawc;amdﬂﬂw
comprado el regalo, siguiendo

las indicaciones enviadas, se

solicitara la recogida a la empresa de mensajeria subvencionada

por los Pajes Reales, para que el regalo llegue a su destino, sin
cargo alguno.

Gesa Sports alcanza dos podios de la Titan Desert Almeria 2022

Gesa Sports ha vuelto a ser participe de una de las carreras de MTB mas exigentes del
momento: la Titan Desert Almeria 2022. Una nueva edicion que ha concentrado a cerca de 300
ciclistas, entre los que estaba uno de los equipos mas numerosos de la carrera, con un total de
ocho ciclistas: Ivan Rafia, Oscar Pujol, Marcel Zamora, Miquel Faus, Sergio Martinez, David
Salmerdn, Francisco Ruiz y Alvaro Lazpiur. Un equipo compuesto por ciclistas de diferentes
ubicaciones del territorio nacional. Entre ellos, dos murcianos.

Destaca la actuacién del equipo Gesa Sports de Ivan Rafia, Oscar Pujol y Marcel Zamora, embajadores de la marca. Se procla-
maron campeones y se colgaron el oro por equipos. Ninguna sorpresa, ya que venian siendo favoritos gracias a su increible palmarés:
Oscar Pujol, exciclista profesional y campedn absoluto en la Titan Desert Almeria 2021; Ivan Rafia, campedn mundial de triatléon; v
Marcel Zamora, subcampedn mundial de duatldon de larga distancia.

Miquel Faus fue la gran sorpresa del equipo Gesa Sports. Pese a su juventud, con tan solo 25 afios, se convirtio en una de las
pesadillas de los ciclistas mas experimentados de la carrera, llegando entre los seis primeros en todas las etapas y consiguiendo un

meritorio tercer puesto en la clasificacion General Absoluta.



Rincon de lectura

La mente del lider

Como liderarte a ti mismo, a tu gente y a tu organizacion para obtener resultados extraordinarios
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T Precio: 18,90 € libro
[.ider impreso
12,34 € ebook
La empresainvencible

La propuesta de este libro representa un cambio radical en la con-
cepcion de lo que se necesita para ser un lider eficaz, ofreciendo una
solucidn practica y contundente a los desafios de compromiso y parti-
cipacion que requieren las organizaciones. Se basan en mas de 15 anios
de investigacion y entrevistas a decenas de miles de directivos de gran-
des empresas internacionales. La obra presenta reflexiones y propues-
tas sobre como debe ser este nuevo liderazgo y orientar sobre la mejor
forma de entrenar, mejorar y potenciarlo.

Elnuevo lider ha de basarse en tres actitudes mentales fundamen-
tales: la atencion, la generosidad y la compasion, y ha de ayudar a sus
empleados a encontrar en la realizacion de su trabajo, un sentido, un
proposito, una conexion y una felicidad auténticos.

Las estrategias de modelos de negocios de las mejores empresas del mundo
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Alexander Osterwalder /
Ives Pigneur

Editorial: Empresa
Activa
Precio: 27,55 € libro
impreso
6,07 € ebook

Este libro es el gran recopilatorio de todo lo que necesita una em-
presa para crear, crecer y reinventarse permanentemente. Es una guia
sobre los mejores modelos de negocios del mundo, bien recopilados y
clasificados para poder inspirar tu propio portafolio de nuevas ideas y
reinvenciones.

Ademas, te dice como diseriar una cultura de innovacion, y pre-
senta la caja de herramientas de liderazgo, que innovadores, empren-
dedores y quienes toman de decisiones, necesitan para crear una em-
presa invencible. Eis como un libro de recetas que siempre tienes que
tener a tu lado al momento de cocinar un nuevo negocio.
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El video marketing al alcance de
las pymes y emprendedores

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

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

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

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

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

en los que trabajas.

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