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Editorial

En un mercado tan competiti- sececee.

VO, en el que las exigencias norma-
tivas son cada vez mayores, donde
es imprescindible disponer de ade-
cuadas herramientas tecnologicas y
cada vez hay mas actores distribu-
yendo seguros, muchas corredurias
se plantean unir fuerzas con otras
para ganar volumen y facilitar la con-
tinuidad de su negocio (ver Mas a
fondo).

Otras ven las ventajas de la
convivencia de dos generaciones en
una misma correduria. Porque, aun-
que da lugar a numerosos roces de-
bido a su diferente forma de trabajar,
esta convergencia permite a ambos
profesionales nutrirse de las aporta-
ciones del otro para mejorar la pro-
ductividad de la comparniia, gracias
ala mezcla entre experiencia y aires
nuevos (ver Punto de encuentro).

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen@pymeseguros.com

v

Otra opcion de continuidad de negocio de las co-
rredurias es la especializacion en un ramo concreto. En
este sentido, Salud es muy conveniente porque las pre-
visiones indican que €l crecimiento de este ramo va a
ser importante en los proximos anos. Eso permite que
el negocio se rentabilice en un periodo de tiempo rela-
tivamente corto (ver Vision de experto). Por delante, Sa-
lud tiene el reto de enfrentarse adecuadamente a la su-
bida de costes. Logicamente, si estos se incrementan en
un sistema con una rentabilidad muy pequena, no sera
posible mantener la calidad del modelo sin incrementar
los precios (ver Hablando claro).

Lo que es indiscutible, se €lija la opcidn que se eli-
ja, es la necesidad de estar en alguna o varias asociacio-
nes con el abrigo que eso conlleva a la hora de acceder
a acuerdos con aseguradoras y a distintas herramientas
de negocio e informaticas.
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Hablando claro

Jaime Ortiz, director Comercial y
de Marketing de Asisa

SALUD necesita
Incrementar precios
para mantener la

calidad

En 2022, el seguro de Salud supero, por primera
vez en su historia, los 10.000 millones de euros
en primas e incremento un 4% el numero de
asegurados. Por delante, tiene el reto de
enfrentarse adecuadamente a la subida de
costes. “Logicamente, silos costes se
incrementan en un sistema con una rentabilidad
muy pequerla, no sera posible mantener la
calidad del modelo sin incrementar los precios”,
afirma Jaime Ortiz, director Comercial y de
Marketing de Asisa.




En 2022, el seguro de Salud crecié de forma im-
portante. ;A qué se debi6é?

En 2022, el seguro de Salud crecidé en Espana un
7,27% y supero, por primera vez en su historia, los 10.000
millones de euros en primas (10.578 millones de euros)
y el numero de asegurados se incrementé un 4%. Si ana-
lizamos los datos con perspectiva, la realidad es que el
seguro de Salud crece en Espana desde mediados de
los anos 90. Esto se debe, fundamentalmente, a que tie-
ne una alta calidad y es muy bien valorada por sus usua-
rios, que lo utilizan de manera recurrente y eso otorga
una fortisima sensacién de servicio entre sus clientes.

Otro elemento que explica el crecimiento es €l in-
cremento del numero de empresas que lo incluyen en sus
planes de retribucion flexible. Es uno de los beneficios
sociales mas valorados entre los empleados y, ademas,
tiene ventajas fiscales para las empresas que lo contratan.

Por otro lado, la pandemia ha fortalecido a las ase-
guradoras de Salud y ha reforzado la conflanza de los
clientes. Las aseguradoras renunciamos a aplicar
las clausulas de nuestras polizas que excluyen la
cobertura en caso de pandemias. Los clientes va-
loran ese compromiso vy la tranquilidad que les da
saber que, pase lo que pase, su seguro de Salud les
atendera.

Hay voces que dicen que desde la politica sa-
nitaria de las diferentes Comunidades Auténomas
se esta potenciando el convenio conla sanidad pri-
vada, a costa de la publica. ; Qué opina sobre ello?

El seguro de Salud no compite con la sanidad
publica ni quiere sustituirla. Ambas conviven y co-

La fijacion
dinamica de
precios debe
apoyarse en un
estandar ético que
garantice la
transparenciay el
cumplimiento
riguroso de las
regulaciones del
sector frente ala
discriminacion

Hablando claro

laboran para dar la mejor atencion posible a los ciuda-
danos. Muchos asegurados confian en el seguro de Sa-
lud como un complemento a la sanidad publica que les
permite acceder a medicos especialistas directamente
y con tiempos de espera muy limitados. Sin ninguna
duda, esto reduce la presion asistencial en el sistema
publico, ayuda a reducir las listas de espera y colabora
a la sostenibilidad de la sanidad publica, ahorrando cos-
tes a las administraciones publicas.

Las aseguradoras estamos dispuestas a buscar nue-
vas formulas de colaboracién con las administraciones
publicas para mejorar la calidad asistencial, reducir las
listas de espera y fortalecer la eficiencia en el uso de los
recursos sanitarios.

¢Hasta qué punto esta influyendo la crisis econo-
mica en el ramo de Salud?

Lamayor preocupacion en este momento es conocer
el efecto a medio plazo que tendran en la economia, por
un lado, las subidas de los tipos de interés y el encareci-
miento de las hipotecas y, por otro, las dudas generadas
en las ultimas semanas en el ambito financiero.

Desde un punto de vista puramente sectorial, de-
bemos tener en cuenta que una parte de las primas, las
correspondientes al mutualismo administrativo, este ano
estan practicamente congeladas (creceran un 0,75%
frente al 8% de 2022), 1o que limita las posibilidades de
crecimiento del seguro de Salud, aunque con un peso
pequeno. A partir de este analisis, somos optimistas v,
si no hay cambios significativos respecto a las previsio-
nes macroeconomicas, especialmente en el ambito la-
boral, y teniendo en cuenta el crecimiento de nuevos



Hablando claro

clientes en el sector y del incremento de las
primas medias que se ha debido realizar
para soportar el crecimiento de los costes
por la inflacidon, estimamos que el creci-
miento se situara en torno a un 7%.

cLa estrategia de personalizacion dela
oferta de productos pasa por una fijacion di-
namica de precios?

La fijacion dinamica de precios es el siguien-
te paso 16gico para avanzar en la personalizacion de nues-
tra oferta. Ademas, no podemos perder de vista la llegada
al mercado de nuevas generaciones de clientes (‘millen-
nials’ y generacion Z) que estan dispuestos a compartir
sus datos a cambio de productos personalizados.

La fijaciéon dinamica de precios en Salud nos permi-
tirda medir mejor el riesgo y adaptar nuestra oferta a cada
situacion concreta; sera util en la fidelizacion del cliente;
y nos dara informacion para trabajar a largo plazo con los
clientes para cuidar su salud y prevenir la enfermedad.
En todo caso, Asisa siempre ha defendido el caracter so-
lidario del seguro de Salud y la necesidad de contar con
un sistema de fljacion de primas que permita repartir los
costes asistenciales, garantizar la sostenibilidad del sis-
tema y ampliar el numero de personas que puedan acce-
der al seguro. En este sentido, la fijacion dindmica de
precios debe apoyarse en un estandar ético que garanti-
ce la transparencia y el cumplimiento riguroso de las re-
gulaciones del sector frente a la discriminacion.

¢.Cree que el crecimiento del gasto médico influira
en la siniestralidad a corto y medio plazo?

Conscientes
dela
importancia del
cuidado dela
salud mental,
estamos
reforzando
nuestras
coberturasy
creando planes
y programas de
apoyo
psicoemocional
para atender
una demanda
creciente por
parte de
nuestros
asegurados

Sin ninguna duda, los costes del seguro de Salud,
y de la medicina en general, se estan incrementando
y lo haran aun mas a medio plazo. Entre los factores
que empujan los costes al alza se encuentra el enve-
jecimiento progresivo de la poblacidn, que en el caso
del seguro esta directamente vinculado con un incre-
mento de la siniestralidad debido al aumento de la
cronicidad de las enfermedades. Algunos estudios
apuntan que casi el 60% de lo que gastara una perso-
na en sanidad a lo largo de su vida se produce des-
pués de los 6b anos y una tercera parte después de
los 8b.

Otro factor que incrementa los costes es la in-
troduccion de nueva tecnologia que requiere de gran-
des inversiones y genera nuevas coberturas y, por lo
tanto, mayor siniestralidad.

Ante esta realidad, es inevitable abrir esta reflexion:
si los costes se incrementan en un ramo gque tiene un
margen de rentabilidad muy escaso, para mantener la
calidad del servicio y la amplitud de nuestras coberturas
tendran que aumentar las primas.

La telemedicina es una tendencia entre las ase-
guradoras, incluso paralarehabilitacion. ; Qué ventajas
e inconvenientes tiene la telemedicina?

Los asegurados lo demandan y 1o utilizan cada vez
con mas frecuencia porgue encuentran en este servicio
un valor aniadido que les ahorra tiempos y costes en el
acceso a la asistencia médica. Se utiliza cada vez mas
para hacer seguimiento de sus tratamientos, contactar
con el especialista para conocer los resultados de una
prueba diagnostica o realizar una primera consulta de

S



urgencia para valorar si es necesario acudir a un centro
sanitario. Eiste acceso sencillo e inmediato ofrece a los
asegurados tranquilidad y seguridad. Ademas, la tele-
medicina nos permite mejorar la atencion, la monitori-
zacion y el seguimiento de los enfermos cronicos desde
sus domicilios.

Por otro lado, somos conscientes de que el desa-
rrollo de la telemedicina presenta algunas barreras, en-
tre ellas la brecha digital, la falta de habilidades tecno-
l6gicas de una parte de los asegurados actuales o la
imposibilidad de acceder a la tecnologia. Por ello, la
oferta de Asisa de acceso tecnoldgico a las prestaciones
esta disenada como un complemento y no sustituye a
la atencion presencial o, en algunos casos, telefonica.
La telemedicina es un complemento muy util a la aten-
cion presencial, pero no la puede sustituir: la consulta
presencial es el acto central de la relacion médico-pa-
ciente y asi debe seguir siendo.

Ultimamente, se han detectado mas casos de an-
siedad y de depresion. ;Como se esta tratando esta
necesidad creciente de psicélogos desde la sanidad
privada?

En Espania hay 6 psicologos por cada 100.000 ha-
bitantes cuando la media europea es de 18, segun las
cifras del Ministerio de Sanidad. Esa escasez afecta a
la sanidad publica y también a la privada y la soluciéon
es complicada a corto y medio plazo. Desde las asegu-
radoras hemos reforzado, en la medida de lo posible,
nuestras coberturas en el ambito de la salud mental y
en Asisa hemos creado un Servicio de Apoyo Psicoe-
mocional que permite el acceso a un psicologo a

Asisa es cada
vez mas
consciente dela
aportacion de
los mediadores
y estamos
dispuestos a
trabajar junto a
ellos para
impulsar esa
especializacion
en elramo de
Salud

Hablando claro

través de nuestra plataforma de telemedicina, ‘Asisa
Live'. Ademas, el ‘Chat Médico’ incluye la especialidad
de Psicologia.

Como somos conscientes de la importancia del cui-
dado de la salud mental, estamos reforzando nuestras
coberturas y creando planes y programas de apoyo psi-
coemocional para atender una demanda creciente por
parte de nuestros asegurados.

¢A qué retos se enfrenta el sector de los seguros
de Salud?

Se enfrenta a tres grandes retos: el incremento de
costes; el envejecimiento de la poblacion y el aumento
de la cronicidad; y la incorporacion de nuevos actores y
clientes en el mercado.

El reto mas importante a medio plazo es el incre-
mento de costes por la presion que han generado la
pandemia y el incremento de la inflacién; la concentra-
cion de la oferta hospitalaria; y la introduccion de inno-
vacion y tecnologia. Logicamente, silos costes se incre-
mentan en un sistema con una rentabilidad muy
pequena no sera posible mantener la calidad del mode-
lo sin incrementar los precios. Mucho menos en un es-
cenario demografico marcado por el envejecimiento
acelerado de la poblacion que, ademas de impulsar al
alza los costes, pone de manifiesto las debilidades de
nuestro modelo asegurador.

Con el sistema actual, la prima se calcula en fun-
cion de la edad, de forma que muchas veces se ex-
pulsa, por el alto coste, a personas mayores cuando
mas lo necesitan y cuando sus ingresos se reducen
al llegar a la jubilacion. Debemos avanzar hacia otro



Hablando claro

MATERIALIZAR CUALQUIER

OPORTUNIDAD DE VENTA

En la actualidad, en
torno a un 16% de las
primas del seguro de
asistencia sanitaria
tanto del volumen
total como de nueva
produccion son
gestionadas a través
de los corredores,
segin los altimos
datos publicados por
la Direccion General
de Seguros y Fondos
de Pensiones en sus
informes anuales. Por
lo tanto, en opinion
de Jaime Ortiz,
director Comercial y
de Marketing de
Asisa, “los corredores
tienen capacidad para
seguir creciendo en
este ramo, que ya
representa el 12% del
volumen de primas
que gestionan, y
aportar su

conocimiento y
experiencia a nuevos
clientes”.

Ortiz afirma que “para
nosotros es muy
importante ofrecer el
mejor servicio de
atencion a los
corredores,
acompanarlos para
ayudarles en las
gestiones con sus
clientes. Ademas,
hemos desarrollado
nuevas herramientas
para facilitar el
trabajo comercial de
los corredores,
simplificar la relacion
con la companiay
favorecer los procesos
de venta online, y
hemos hecho un gran
esfuerzo de
formacion. El objetivo
de Asisa es que
nuestros

colaboradores tengan
la capacidad necesaria
para materializar
cualquier oportunidad
de venta”.

A cambio, piden
“compromiso y
confianza. Queremos
que nos acompaien,
seguir avanzando en
ese trabajo conjunto
que realizamos para
desarrollar nuestra
cartera de clientes
con ellos y buscar
nuevos segmentos en
los que podamos
crecer. Tenemos
mucho margen para
seguir creciendo
apoyandonos en una
cartera de productos
diferenciales y muy
competitivos”, indica
el director Comercial
y de Marketing de
Asisa.

modelo que reparta mejor los costes entre los asegura-
dos y que fomente la colaboraciéon publico-privada. En
este mismo sentido, debemos iniciar una reflexion sobre
la necesidad de incrementar la duracion de los contratos
del seguro de Salud mas alla de un ano, con €l objetivo
de trabajar la prevenciéon a medio y largo plazo con nues-
tros asegurados. La prevencion es un elemento esencial
para la sostenibilidad de nuestro modelo, pero es impo-
sible trabajar a largo plazo con los asegurados si cada
ano tienen la necesidad de renovar sus polizas y pueden
cambiar de compariia en funcién unicamente del precio.
Ampliar los plazos del seguro nos permitiria desarrollar
estrategias preventivas y de cuidado de la salud a largo
plazo y aprovechar la disposicion de los asegurados a
compartir algunos datos de salud a cambio de esa ayu-
da para cuidarse.

El tercer reto es adaptarnos a las demandas de las
nuevas generaciones de consumidores (‘millennials’,
generacion Z) y ser capaces de competir en un mercado
con mas actores (grandes tecnoldgicas, insurtech, etc.).

¢ Qué opina delos acuerdos alos que estan llegan-
do las aseguradoras especializadas con las generalis-
tas? ;Es una buena opcién de negocio?

Es dificil tener una presencia eficiente en todos los
ramos y operar directamente en muchos de ellos. Por
ejemplo, Salud, tiene unas fuertes barreras de entrada.
Los acuerdos de distribucién con otras companias que
ofrecen carteras de productos complementarias son una
herramienta muy eficaz para llegar a nuevos segmentos
de clientes con costes de gestion limitados y poco ries-
go operativo.



Parece que los corredores estan satisfechos con
Asisa porque en el ultimo Barometro de Adecose, se
muestran fieles a la compaiiia. ; A queé se debe?

La alianza de Asisa con los corredores es relativa-
mente reciente y se basa en la confianza y el trabajo
compartido. A partir de esos dos elementos, tratamos
de construir una relaciéon lo mas cercana posible, que
aporte soluciones a los corredores y que nos ayude a
atender las demandas y expectativas de los clientes.

Ya hay 12 millones de asegurados en Salud en Es-
pana, pero aun tiene mucha posibilidad de crecimien-
to. ¢Piensa que es un negocio que no puede desapro-
vechar el corredor?

Salud es un ramo en el que la mediacion puede
jugar un papel muy activo y aportar un valor anadido.
Es cierto que este es un ramo peculiar, diferente al res-
to, Y que requiere un cierto grado de especializacion.
En este sentido, Asisa es cada vez mas consciente de
la aportacion de los mediadores y estamos dispuestos
a trabajar junto a ellos para impulsar esa especializa-
cion en el ramo de Salud. En los ultimos anos, espe-
cialmente durante la pandemia, muchos corredores han
descubierto el alto nivel de servicio que ofrece, su for-
taleza y la alta valoracion que hacen los clientes de este
seguro.

La presencia de los productos de Salud en la ofer-
ta de los corredores se fortalecera a corto y medio pla-
ZO en un sector que tiende a la especializacion y la
personalizacion de los productos y, por 1o tanto, requie-
re un asesoramiento de alta calidad. El seguro de Salud
cada vez es mas valorado por las empresas y €l cono-

La alianza de
Asisa con los
corredores es
relativamente
reciente y se
basaenla
confianzay el
trabajo
compartido

Hablando claro

cimiento del mercado, la capacidad de innovacion
y la conflanza que generan los corredores en sus
clientes y en las companias hacen que sean
unos socios imprescindibles para seguir im-
pulsando este ramo.

Algunos corredores se quejan de que hay
insuficiencia de prima en el ramo de Salud,
que empiezan a entrar en un nivel insos-
tenible. ;Cree que es asi?

Las primas en Salud son suficientes.
Es cierto que la propia configuracion de
nuestro seguro de Salud, que convive con
un sistema sanitario publico universal y de
alta calidad, mantiene unas primas bajas. Esto,
unido, por un lado, a la colectivizacion del sector
y a la entrada de nuevos competidores, que empujan los
precios a la baja, y, por otro lado, al incremento de los
costes por la concentracion hospitalaria, el envejeci-
miento y la incorporacion de nueva tecnologia, deterio-
ran los margenes de rentabilidad y la cuenta técnica de
las aseguradoras de Salud.

Para hacer frente a este escenario, las asegurado-
ras tendremos que acercar progresivamente los precios
de nuestros productos a los costes de la prestacion
para poder mantener la calidad asistencial. Hemos em-
pezado a hacerlo mientras impulsamos herramientas
que nos ayudan a ser mas eficientes en la gestion, como
los procesos de digitalizacion o la personalizacion de
las polizas.

CARMEN PENA
Foros: PaBr.o MORENO



Vision de experto

Andres Martin, director general de Unipoliza

Es necesario subir

las primas para
GARANTIZAR la

sostenibilidad de Salud

Andreés Martin, director general de Unipdliza,
piensa que es “el momento idéneo para que las
corredurias que todavia no trabajaban los
seguros de Salud se decidan a participar en este
ramo. Las previsiones indican que el crecimiento
de este ramo va a seguir asi en los proximos
anos, por lo que el negocio se rentabilizara en un
periodo de tiempo relativamente corto”. Sin
embargo, advierte de que “para poder garantizar
la sostenibilidad de la asistencia sanitaria
privada, es necesario elevar el coste de las
primas'.




Desde hace varios anos, el cre-
cimiento del seguro de Salud ha sido
bastante constante, hasta llegar a un
aumento del 7,3% en 2022. Andrés
Martin, director general de Unipdliza,
comenta que “la pandemia no ha
hecho mas que apuntalar ese incre-
mento de contrataciones”. A esto hay
que unir, “el deterioro de los servicios
sanitarios publicos con listas de
espera prolongadas por el Covid y
otros factores, y los productos cada
vez mas competitivos desarrollados
por las companias, que hacen que el
cliente sienta mas atraccion por este
tipo de seguro”.

Hay que resaltar, sobre todo, el
comportamiento que estan teniendo
las polizas colectivas porque ‘“las
empresas cada vez estan mas preo-
cupadas por sus empleados y por
mejorar su imagen corporativa. Con
este seguro se consiguen estos
objetivos ademas de otros como la
reduccion del absentismo laboral,
beneficios fiscales y condiciones
econdmicas mejores a la hora de
contratar” indica Martin, que piensa
que “la tendencia va a seguir igual
ya que todavia quedan muchas
empresas sin colectivo de Salud y
viendo la dificultad y competencia

Vision de experto

Jue existe para encontrar talento, este seguro es un incentivo muy impor-
tante para las nuevas contrataciones y para fidelizar al equipo humano”.

Unipdliza conoce el potencial de este ramo. Su director general afirma
que, desde el principio, fueron conscientes de ello porque “a un ritmo mayor
o0 menor, Salud ha estado en crecimiento continuo”. En su opinion, “siempre
que tengas las habilidades y el conocimiento necesario para vender este
tipo de seguro, es un ramo satisfactorio y rentable; por eso, Unipoliza apostd
por especializarse y contratar a expertos que entendieran el producto”.

Para esta correduria, “la satisfaccién no viene solo por la rentabilidad,
sino también a nivel moral, porque ayudas a tus clientes a protegerse. Somos
capaces de brindarles la tranquilidad de saber que estaran cubiertos en caso
de emergencia médica. Este es uno de los mayores incentivos de Unipdliza
para continuar comercializando seguros de Salud”.

Aungue solo llevan dos anos con la distribucion especializada de este
ramo, “hoy por hoy, es uno de los principales de la correduria. En los proxi-
mos cinco anos esperamos que el seguro de Salud se
convierta, junto al de Responsabilidad Civil, en el ramo

Viendo la dificultad y mas importante por volumen de primas intermediadas
competencia que existe para de Unipdliza”, apunta Martin.

encontrar talento, el seguro de ]

Salud es un incentivo para CRECIENDO PESE A LA CRISIS ECONOMICA

fidelizar al equipo humano

Desde Unipoliza esperan que “el
ramo de Salud continue creciendo a
lo largo de este ario, aunque podria
verse afectado en el area de particu-
lares debido a la crisis econdmicay a
la subida en los tipos de interés que
puede llegar a influir en el poder
adquisitivo de los clientes, pero este
hecho afectaria principalmente a otros
ramos de seguros. Los seguros de
Salud seguiran experimentando un
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crecimiento, tal vez algo mas mode-
rado, pero continuo”.

No obstante, comenta que “el
aumento de la siniestralidad es un
hecho ya confirmado por muchas
aseguradoras. Ademas, la subida de
los costes de servicio debido a los
ultimos incrementos salariales y el
aumento de precios de todo tipo de
suministros va a provocar el encare-
cimiento de los servicios meédicos v,
en consecuencia, la subida de primas
de este tipo de seguros”.

Aunque hay voces
que dicen que desde la

Con el mayor incremento de las contrataciones de seguro de Salud que
se experimento a consecuencia del Covid-19, Martin explica que “las ase-
guradoras empezaron a comercializar polizas de seguro de bajo coste. Esto
unido a que la gente comenzo a hacer un uso inmediato del seguro, ha
propiciado que se sature el sistema, con unas mayores listas de espera.
Ahora, las aseguradoras tienen que invertir en nuevos modelos de gestion
que puedan disminuir esta saturacion y que garanticen la sostenibilidad de
la prestacion sanitaria”.

EL NUMERO DE EXPATRIADOS SIGUE CRECIENDO

Otro reto para €l ramo es incrementar las opciones que existen en el
mercado para los expatriados en el seguro de Salud. “El numero de expa-
triados no ha dejado de crecer en los ultimos anos, y hay muchos factores
a tener en cuenta a la hora de asegurarlos. Desde el periodo de
permanencia en el lugar de destino, el sector de la actividad hasta

politica sanitaria de las Las aseguradoras tienen que el propio perfil del trabajador expatriado. Todos estos factores influ-
diferentes Comunidades invertir en nuevos modelos de yen en que el precio de las primas de este seguro sea elevado y, por
Auténomas se esta poten- gestion que puedan disminuir tanto, que muchas empresas reconsideren la necesidad del mismo
ciando el convenio con la la saturacion y que garanticen o que incluso lleguen a contratar coberturas inferiores a las nece-

sanidad privada, a costa de la sostenibilidad de la
la plj.bllca Andrés Martin prestacién sanitaria

no cree que sea asi. “Debe-
mos tener en cuenta que,
sin la sanidad privada, el
sistema sanitario publico acabaria
colapsando, los dos sistemas son
complementarios y funcionan con
una gran dependencia. El sistema
publico no dispone, de recursos para
atender a todos los pacientes que en
vez de ir al centro publico van a uno
privado para que los atiendan”.

hUripOnsg

sarias en un intento de abaratar los costes”.

Aunque piensa que, en gran medida, “esto se
debe a un desconocimiento extendido de las empresas
sobre la importancia que tiene realmente este seguro,
es cierto que también se ve influenciado por la poca
cantidad de opciones que, aun a dia de hoy, hay en el
mercado por parte de las aseguradoras. Hay que ser
muy conocedor del tema y de las leyes y procesos en
los paises en los que se ofrezca esta cobertura, lo cual
implica tener un grupo de expertos especializados
ademas de una red sanitaria mundial; son pocas las
aseguradoras que apuestan por ello o que cumplen
con los requisitos necesarios”.

PymeSeguros



Por otro lado, Salud siempre ha
sido un ramo muy concentrado en
pocas aseguradoras. Para los corre-
dores, este hecho “significa poder
tener un conocimiento mas profundo
de los productos que las entidades
ofrecen, lo cual termina siendo un
beneficio para los clientes, ya que
reciben un asesoramiento especiali-
zado y experto que atiende todas sus
necesidades”. Sobre los acuerdos a
los que estan llegando las asegura-
doras especializadas con las genera-
listas, el director general de Unipdliza
senala que “un buen servicio solo va
a venir propiciado por una buena red
de atencion al usuario y esto solo se
puede conseguir concentrando los
recursos. La mayor parte de asegu-
radoras generalistas no disponen de
la capilaridad suficiente como para
tener un producto competitivo en el
mercado, la concentracion es algo
gue vamos a seguir viendo durante
los proximos anos”.

LA ESPECIALIZA CION ES
DETERMINANTE

Ya hay 12 millones de asegura-
dos en Salud en Espafa, pero aun
tiene mucha posibilidad de creci-
miento. Por eso, Andrés Martin

La mayor parte de las
aseguradoras generalistas

no disponen de la capilaridad
suficiente para tener un
producto competitivo en
el mercado

LLET

Vision de experto

piensa que es “el momento idéneo para que las corredurias que todavia no
trabajaban los seguros de Salud se decidan a participar en este ramo. Las
previsiones indican que su crecimiento va a seguir asi en los proximos anos,
por 1o que el negocio se rentabilizara en un periodo de tiempo relativamente
corto. Estamos hablando de un sector que crece de media un 5% al ano en
comparacion al 1% del resto de sectores, asi que si hay corredurias que aun
no trabajan este ramo, ahora es el momento idéneo para hacerlo. El corredor
que se decida a distribuir este producto debe estar bien formado respecto
al mismo y mantenerse al dia con los distintos seguros que las companias
ofrecen, que pueden variar mucho de una a otra. La especializaciéon en este
ramo siempre ha sido determinante para tener éxito en su
comercializacion, por eso hay muchas corredurias que aun
no se atreven con este tipo de seguro”.

Elaumento de pdlizas contratadas implica una mayor
demanda a los seguros de Salud y un mayor consumo de
los recursos. Si a eso le sumamos las continuas innovacio-
nesy desarrollo de nuevas técnicas y tratamientos, el direc-
tor general de Unipdliza piensa que “mantener el mismo
nivel en las primas simplemente resulta insostenible. Para
poder garantizar la sostenibilidad de la asistencia sanitaria
privada, es necesario elevar el coste de las primas”.

Ese aumento de los precios de las primas que se preven “puede disua-
dir a algunos clientes de contratar un seguro de Salud, 1o que puede dificul-
tar la venta de podlizas asequibles por parte de las corredurias. Ademas, este
crecimiento de los seguros médicos esta propiciando que mas corredores
entren en el mercado y, por consiguiente, aumente la competencia, 1o cual
dificultara la captacion de nuevos clientes y puede dar como resultado un
incremento importante de los costes que hagan que el negocio no sea ren-
table para el corredor. En general, los corredores de seguros que trabajen el
ramo de Salud deberan especializarse cada vez mas y tener un conocimiento
profundo de los productos existentes en el mercado para controlar a la per-
feccién cual es el que se adapta mejor a cada cliente”, sentencia Martin.
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La convivencia de dos generaciones en una
misma correduria da lugar a numerosos

Las Sinergias entre roces, dada las diferentes formas de

trabajar. Sin embargo, esta convergencia

GENE RACIONE S , gran permite a ambos profesionales nutrirse de

las aportaciones del otro para mejorar la

4 ductividad del nia, ' |
baza en las corredurias oo s

“La diferencia entre las dos generaciones es abis-
mal”, resefia Antonio Fernandez, director gerente de AMF
Correduria de Seguros (miembro del Grupo HiB), que des-
taca como la actual esta totalmente digitalizada, dispone
de unos avances enormes que facilitan muchisimo la la-
bor, sobre todo, para los trabajos administrativos.

Efectivamente, Lorenzo Cavero, director general de
Senda Cs&M Corredores (miembro de Aprocose), confir-
ma que existe una diferencia “bestial”, ya que antigua-
mente habia que moverse para gestionar, cobrar perso-
nalmente, y hoy en dia “no sales del despacho y vendes™:
“Eisto afortunadamente ha cambiado, porque si no, no
hubiera habido tanta gente preparada para poder gestio-
narlo”, matiza.

Adrian Fernandez, director comercial de AMF Co-
rreduria de Seguros, hace hincapié en los cambios que
se han producido en la relacion con los empleados: “El
liderazgo de equipos antes era mas de ordeno y mando
y ahora es mas empatico”, atestigua. Aunque reconoce
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que hay mas diferencias que similitu-
des, cree que estas ultimas son mas
importantes, ya que siempre destaca
“la importancia del cliente como eje
del negocio, porque queremos proteger
sus intereses y porque al final 1o que da
negocio a una correduria es el trato al =
cliente”.

Entre las nuevas generaciones Alba Cavero, CEO de
Senda Cs&M Corredores, destaca que “ahora €l cliente in-
tegral ya no es tan flel como era antes”. No obstante, cuando
se incorporan generaciones nuevas €l trato ya no es con €l
padre, sino con el hijo. De ahi que abogue por trabajar mucho
este aspecto para poder acompanar a esos clientes de toda
la vida y que los padres hagan una labor importante de pre-
sentar a los hijos como nuevos encargados. Todo ello con el
objetivo de que los clientes vean que el servicio no lo da una
persona, sino la correduria, de modo que cualquiera de sus
miembros puede atenderle correctamente. “Es un trabajo
duro que tenemos que hacer para cuidar lo que han hecho
nuestros padres y mejorar el trato humano, que se pierde un
poco con la digitalizacion”, asevera.

APRENDER UNOS DE OTROS

“Yo reconozco la valia que puedo llegar a tener, pero
también que tengo muchisimas carencias, sobre todo en
el tema informatico, que me viene grande”, reconoce An-
tonio Fernandez, quien corrobora que efectivamente antes
estaba todo personalizado en el corredor en si, que era el
qgue habia creado la cartera principal, mientras que ahora
hay muchos asegurados que hay que desviarlos, de modo
gue se acostumbra a esos clientes a que a partir de ahora

Punto de encuentro

llamen directamente a esa persona de
la correduria que les ha atendido. Eso
si, incide en que “hay clientes que lle-

van 40 anos contigo que te llaman di-
! rectamente a ti y a los que no se les
-l""‘- puede derivar”.

- “Al final es acostumbrarlo a €l
también; no le digas que le llamo ya,
dile que le voy a devolver la llamada”, incide Alba Cavero,
quien reconoce que para su padre no devolver la llamada
en 10 minutos supone mucho tiempo, mientras que ella lo
gue intenta es establecer prioridades.

“Losroces son innegables”, precisa Adrian Fernandez,
para quien las principales distorsiones que se pueden pro-
ducir entre ambas generaciones pueden ser en el tema de
la cantidad de trabajo, “que parece que cuantas mas horas
se trabaja es mejor, y precisamente es justo lo contrario, el
gue necesita mas horas, es menos productivo”, considera.

MENTALIDAD ABIERTA

En este sentido, el director gerente de AMF Correduria
de Seguros coincide con su hijo en que no es cuestion de
dedicarle 12 horas, sino las necesarias para sacar €l trabajo.
Asi, asegura que lo unico bueno que ha encontrado en la
pandemia ha sido el descubrir el teletrabajo: “Tenemos a
varias personas que estan teletrabajando y al final eso es
dinero, comodidad y un montéon de beneficios para el em-
pleado y también para nosotros”, comenta. No obstante, cree
que hay que procurar que “los empleados estén contentos
porque, independientemente de que tu seas el pilar principal,
ellos son los que soportan la correduria, porque uno no pue-
de abarcarlo todo”.
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Una mentalidad abier-
ta que también comparte el
director general de Senda
Cs&M Corredores, quien
antes de que sus hijos en-
traran en la correduria era
mucho de “lo que yo diga”,
pero ahora esta cambian-
do. “Yo siempre he dicho
que aqui se va a hacer lo
que yo diga hasta que se
me demuestre lo contrario.
Y tengo la gran suerte de
que todos los dias se me
demuestra lo contrario”,
menciona.

“Tenemos la suerte de
que Lorenzo Cavero, director general de Senda Cs&M
Corredores, tiene la mente muy abierta, porque si no, esta
correduria no hubiera dado €l giro que ha dado desde que
la tiene él hasta que nos hemos incorporado”, ratifica la CEO
de Senda Cs&M Corredores.

“Si te demuestran que tienen razon, punto pelota”, apo-
ya Antonio Fernandez, director gerente de AMF Correduria
de Seguros, cuya experiencia con su hijo es similar, y reco-
noce que esta mucho mas preparado que él. Al principio,
como es 16gico, le faltaba la experiencia que da la calle, 1o

| @
AN

“Siunes la sabiduriadela

tenemos los jovenes, se llega
mejor al éxito”. Alba Cavero

generacion de antes y las ganas,
proactividad y digitalizacién que

ciertas cuestiones; 1o que se aporta por simple vivencia es
importantisimo, tanto a nivel global de negocio como en el
dia a dia de pequenas cuestiones”, resena el director co-
mercial de AMF Correduria de Seguros como contrapunto.

Para Lorenzo Cavero el principal problema de los jo-
venes cuando se sacan el titulo de corredor de seguros o
han estado estudiando, es que llegan al mercado sin tener
ni idea de seguros.

De ahi que senale que desde Aprocose, agrupacion a
la que pertenece su correduria, y que forma parte de Fecor,
se haga especial hincapié en la formacion, “porque tenemos
que formar a la gente joven para que sepa como se tiene
que trabajar. No nos sirve
de nada que sean muy
buenos en Internet, si no
conocen el producto, no
saben vender, no aprecian
donde esta el problema,
que nosotros si detecta-
mos, porque llevamos mas
tiempo”, recalca.

“Esto es como el que
se saca el carnet de condu-
cir, al principio no sabe
conducir; acabara sabien-
do con el transcurrir del
tiempo”, considera Anto-

“Tenemos que formar alos
jovenes para que sepan co6mo
trabajar. No sirve de nada que
sean buenos con Internet, sino
FORMACION, LA CLAVE conocen el producto”.

“La veterania y la experiencia juegan muy a favor para Lorenzo Cavero

nio Fernandez, para quien
la mejor herencia que le
puedes dejar a un hijo no
es un montoén de millones,
€s una buena educacion.

que, “al fin y al cabo, se coge con el transcurrir del tiempo”,
pero esta mucho mas formado.

PymeSeguros




BUENA TRANSICION

Ademas, para el director gerente de AMF Correduria
de Seguros el contar con una segunda generacion en la
correduria “es el medio idoneo para una buena transicion”,
Ante una futura jubilacion, estos anos de convivencia se
convierten en un momento de traslado de conocimientos.
“Bs fundamental el trasvase de poderes y que convivan
durante unos anos el corredor padre y el corredor hijo”,
aprecia.

Adrian Fernandez, director comercial de AMF Corre-
duria de Seguros, pone en valor esa convivencia que aporta
por un lado la experiencia y esa figura que acompana, junto
con la parte joven y digital que le quita esa patina de sector
aburrido y poco atractivo.
Ademas, cree que los jove-
nes saben seleccionar me-
jor el negocio, en el sentido
de que antes se aseguraba
todo, “aunque diese mas
trabajo que la comision que
te llevabas; hoy en diano es
asi, sabemos decir que ‘no”,
atestigua.

“Si, pero porque tene-
mos la base creada. Si tu
hoy por hoy abres una co-
rreduria no le dices ‘no’ a

nadie”, puntualiza Alba Ca- “Es fundamental que convivan

vero, CEO de Senda Cs&M  durante unos anos el corredor

Corredores, quien pone en  padre y el hijo. Es el medio idoneo

valor ese respaldo que hay parauna buena transicion”.
detras, junto con la sabidu- Antonio Fernandez

“El que haya mas corredores nos
da fuerza de cara a futuras leyes;
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ria, la confianza, los clien-
tes de toda la vida... “Yo
solo veo cosas positivas
porque la primera genera-
cion ha sabido delegar
muy bien en la segunda
generacion”.

RESPALDO PARA
TRABAJAR
“Si unes la sabiduria

creo que hoy en dia es de la generacioéon de antes
imprescindible estar dentro de con las ganas, proactivi-
una asociacion”. dad vy digitalizacion que
Adrian Fernandez tenemos los jovenes, se

llega mejor al éxito”, apre-

cia Alba Cavero, quien re-

conoce que montar hoy en

dia una correduria desde cero es muy

complicado y haria que te tropezases mil veces: “Ahora te
tropiezas, pero sabes que tienes un colchoéon”.

“Hoy por hoy, partiendo de cero, yo no montaria una
correduria en la vida”, reconoce Adrian Fernandez, toda vez
que hay una competencia tremenda. “Partir de cero sin
tener una cartera o haber sido agente o empleado de algu-
na aseguradora tiene un valor tremendo”, asegura.

Ni siquiera veteranos como Antonio Fernandez, direc-
tor gerente de AMF Correduria de Seguros, que en su dia
se lanzaron a emprender, querria montar hoy en dia una
correduria desde cero, porque el trabajo administrativo es
ingente y existen muchas trabas legales que agotan el tiem-
po dedicado al negocio en si.
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De ahi que el director comercial de
AMEF Correduria de Seguros destaque la im-
portancia del asociacionismo. Integrados en
el Grupo HiB, que a su vez esta en Fecor,
piensa que es esencial para las pequenas
corredurias, ya que “o se esta muy especia-
lizado en algun nicho o se esta condenado
a medio o largo plazo, porque la competencia es brutal y si
no se va de la mano de un grupo de corredurias mayor no
se va a poder acceder a ciertos mercados”.

Efectivamente, la CEO de Senda Cs&M Corredores
considera que es esencial la union entre corredurias o per-
tenecer a una asociacion como Senda Vivir Seguros, a la
gue pertenecen, porque permite ayudarse unas a otras. “Las
pequenas deberian integrarse en otras mas grandes y tener
un buen soporte administrativo para dedicarse a vender”,
afirma.

VARIOS OBSTACULOS

Y eso que, para Adrian Fernandez, director comercial
de AMF Correduria de Seguros, ahora hay cuestiones que
son mas faciles, como internacionalizarse, pero, Como ex-
plica, no depende tanto de que los jovenes sean mas va-
lientes como que el vivir en la era de la digitalizacion hace
mas facil salir al exterior. Ademas, “no es lo mismo la si-
tuacion de hace 40 anos que la actual”’, en la que hay
menos barreras para el comercio y establecerse en otros
paises.

Sin embargo, Alba Cavero, CEO de Senda Cs&M Co-
rredores, considera que al igual que las nuevas tecnologias
facilitan mucho las cosas, como que te puedan mandar un
parte por whatsapp, lo que mejora el servicio, también ge-

nera mas competencia, porque estan las
polizas tipo clic en Internet: “Nuestra gene-
racion tiene que luchar para que los clientes
en vez de hacer un clic para contratar cier-
tos seguros, decidan que se lo hagamos no-
sotros, porque cuando surge el siniestro hay
que gestionarlo y el corredor va a estar ahi
al lado cuando eso pasa”, defiende.

Y no solo hay obstaculos por la tecnologia. Como va-
lora Antonio Fernandez, una de las cuestiones mas impor-
tantes que hay ahora mismo en el mercado es esta compe-
tencia desleal de los bancos. De ahi que destaque el
servicio postventa, esencial para el corredor: “Cuando el
cliente del banco tiene el siniestro, vete tu al que te ha dado
el crédito a que te lo resuelva...”, aprecia. De ahi que crea
que las entidades financieras deban dedicarse a dar crédi-
tos y que los seguros se 1o dejen a profesionales.

En el tema de los abusos de la bancaseguros, el direc-
tor general de Senda Cs&M Corredores hace autocritica,
ya que cree que el principal problema inicial fue que cuan-
do se hicieron las reformas legislativas, los colegios profe-
sionales y las asociaciones no intervinieron lo suficiente
para impedir que en la ley se permitieran ciertas acciones
por parte de los bancos.

En cualquier caso, Adrian Fernandez deflende que “el
gue haya mas corredores da fuerza de cara a futuras legis-
laciones, tener poder, al representar un volumen de negocio
de impacto en el sector”, resume.

AITANA PrIETO / CARMEN PENA

G’ara leer mas sobre la mesa redonda pulse aqui
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Mas a fondo
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En un mercado tan competitivo, en el que las exigencias
normativas son cada vez mayores, donde es imprescindible
disponer de adecuadas herramientas tecnologicas y cada vez hay
mas actores (profesionales o no) distribuyendo seguros, muchas
corredurias se plantean unir fuerzas con otras para ganar

Las motivaciones por las que una correduria decide
integrarse en un grupo mayor son variadas, como destaca
Juan David Ruiz, CEO Ruiz Re: “Desde las que buscan
ayuda en un relevo generacional o jubilacion, o las que
necesitan modificar su estrategia comercial o simplemente
otras de tamano pequeno o mediano que quieren convertir-
se en lideres en su zona en precio y oferta comercial”.

Efectivamente, “son multiples y variados los motivos
por los que una correduria puede atravesar dificultades para
desarrollar su actividad y, en algunos casos, garantizar la
continuidad del negocio”, comenta Vidal Aguirre, director
gerente de Alpha Brokers, lo que les puede llevar a decidir

volumen y facilitar la continuidad de su negocio.

unirse o colaborar con otra. Entre los mas recurrentes
menciona la falta de sucesion, la venta de activos por nece-
sidad de liquidez, la dificultad de adaptacion al marco regu-
latorio, la escasa capacidad aseguradora o dificultades en la
adaptacion tecnologica.

Sin embargo, Angel Mirat, director general de Albrok-
sa, destaca “la ilusion en un nuevo proyecto y la busqueda
de una mejora respecto a etapas anteriores” como los prin-
cipales alicientes para que 1 opten por unirse a su proyecto.

En el caso concreto de la Alianza WTW Networks, su
director, Javier Gausi, aprecia que €l principal punto en
comun de todas ellas es que son corredurias con proyec-
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cion, con ganas de innovar y de crecer en el area de empre-
sas, “que es donde entendemos que las corredurias debe-
mos enfocarnos a medio y largo plazo”.

No cabe duda de que €l crecimiento comercial y la
apertura de nuevos nichos es una constante para realizar
este tipo de operaciones. De ahi que, Begona Larrea, directo-
ra general de Summa, resalte que solo el afio pasado han
crecido de media un 19%: “Hay corredurias que han multipli-
cado su negocio por cuatro veces en poco mas de tres anos”.

Una foérmula que parece cosechar buenos resultados
si se atiende también a la experiencia de Alpha Brokers,
desde la que destacan que sus corredurias adheridas han
conseguido elevar la tasa de nueva produccion, incremen-
tar sus carteras, subir la comision media y mejorar la ratio
de retencion.

DISTINTOS MODELOS

Sin embargo, una de las cuestiones que mas zozobra
causa entre quienes se plantean vincularse a otra correduria
es la idoneidad de la union. Por eso, lo primero que hay que
tener claro es que existen varios modelos, diferentes entre di,
a los que pueden optar las corredurias para elegir cual es el
mas conveniente para sus intereses. Vidal Aguirre considera
basico que en primer lugar se valoren las diferentes opciones,
entre las que las mas comunes son:

» [a franquicia: por regla general se aplica a la figura del
colaborador externo, que no es un mediador de
Seguros, sino que trabaja por cuenta de este,  J
“factor determinante a tener en cuenta”.

= [.a colaboracion entre corredores: requiere
dejar claras las reglas del juego y qué tareas
asume cada uno en cuanto al cumplimiento de

Mas a fondo

las obligaciones como distribuidores. Por regla general, se
permite seguir gestionando la cartera de clientes brindando
acceso a trabajar productos o ramos con corredurias espe-
cialistas, “que bien por condiciones contractuales o desco-
nocimiento técnico, no se tendria oportunidad de ofertar”.
= Integracion: facilita la incorporacion a un proyecto empre-
sarial consolidado, donde trabajar con metodologia y

Franquicia, ganar en eficiencia, mientras se mantiene la propiedad de

colaboracion la cartera de clientes o se negocia su venta, como fondo
entre de comercio o capital social.

corredores o Comparte esta vision Begona Larrea, que considera

integracion son que cada correduria debe plantearse una serie de cuestio-

algunos delos nes antes de elegir el proyecto de futuro que quiere: ¢coémo

modelos de quiero verme dentro de cinco o diez anos? ¢Quiero una

continuidad de relacion a largo plazo para desarrollar el negocio y crecer o

negocio a solo pretendo exprimir 1o que tengo? ;Quiero una relacion

disposicion de transaccional, mercantil y pasiva o ser protagonista del

los desarrollo del proyecto? ,COmo va a ser la toma de deci-

profesionales siones? ¢ Voy a disponer de recursos tecnolégicos, comer-

ciales y organizativos? jVoy a disfrutar de transparencia

en la gestion?... A su parecer, plantearse estas preguntas

permitira elegir “un socio con un modelo de negocio soste-

nible para el futuro y capacidad de inversion para seguir

S adaptandose a los cambios que se estan produciendo y que

se seguiran produciendo, y que garantice la transparencia
y convivencia en la gestion”.

“Desde nuestro punto de vista, el corredor debe
analizar su situacion actual tanto a nivel personal (edad,
existencia o no de sucesion, perspectivas de futuro)
Como respecto a su negocio: perfll de la cartera, cOmo

quiere crecer, uso de las tecnologias. .. También se
. deben tener en cuenta otros factores como si hay o no
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pasivo laboral, si es sociedad o persona fisica, si dispone de
activos patrimoniales...”, comenta Javier Gausi, que aunque
dirige una alianza de corredores independientes, entre sus
asociados hay algunos con modelos de negocios integradores.

Sin embargo, para Angel Mirat, con independencia de
cada tipo de modelo, lo mas importante a la hora de esta-
blecer una unién entre corredurias “es la sintonia entre las
partes, hablar un mismo lenguaje, compartir una misma
estrategia y valores. Esta es la base a la hora de tomar una
decision para que el desarrollo sea exitoso”.

REQUISITOS DE ACEPTACION

En esta linea, Juan David Ruiz confiesa que, a la hora
de unir una correduria a su proyecto, mas que mirar las
cifras o el volumen, priorizan “la calidad humana de las
personas. Buscamos comparieros de viaje a muy largo plazo
y ser buena gente es fundamental para poder divertirnos
juntos caminando”.

Similar idea tiene Aguirre: “No limitamos la oferta a
negocios concretos, si no que preferimos fijar nuestro inte-
1és en las personas que lo gestionan”, aunque en funciéon
del tamano, situacion geografica, modelo de negocio v,
sobre todo, las expectativas del propietario, se define el
interés de la operacion bajo un modelo de compra, integra-
cion o un modelo mixto de integracion inicial con precio
de compra garantizado a medio plazo.

“La actitud lo es todo”, confirma Larrea, quien
destaca a los corredores apasionados que se ven
capaces de hacer grandes cosas con recursos
Yy equipos que les apoyen como los socios
ideales. Ademas, valora a los profesionales
solidos, con una cartera de clientes fieles y

que desarrollen buenas practicas. “A partir de esta premisa
tenemos soluciones para distintos tipos de corredores”, ya
sean grandes, pequenos, familiares. . . “En definitiva, tenemos
recursos y capacidad para adaptamos a multiples situacio-
nes. Lo unico importante es tener ganas de crecer”.

Mas exigentes se muestran desde Senda Vivir Segu-
ros a la hora de aceptar un nuevo socio, toda vez que el
proyecto incluye afnios de trabajo, una senda comun, servi-
cios, protocolos, formacion de primer nivel, productos espe-

Los procesos de . . . .
. .. cificos, importantes avances tecnoldgicos y una conviven-
vinculacion . )
entre cia excelente entre todos. En cualquier caso, y tras una
, auditoria que ponga de manifiesto que cumple con todos
corredurias no o
. los preceptos de la IDD, lo principal para aceptarlo es que
suelen revestir . . : . o
excesiva tenga espiritu de trabajo en equipo, implicaciéon en todos
.. los proyectos que la agrupacion pone en marcha y un carac-
complejidad y .
. ter empresarial muy claro.
garantizan los . : :
En esta linea, Albroksa apuesta por la profesionalidad
derechos sobre ) . o L
y la mejora continua como requisitos imprescindibles de su
sus carteras a

modelo de negocio y, por lo tanto, compartido por toda la
organizacion, “junto a grandes dosis de ilusion en el proyec-
to y trabajo en equipo”.

WTW Networks resalta otro aspecto determinante: la
homogeneidad de corredurias de un perfll similar, que “es
muy importante para conseguir establecer objetivos conjun-
tos”. De ahi que el arquetipo de sus asociados sea de corre-
durias con una soélida trayectoria, muy orientadas a empresas
y con capacidad de adaptacion a las nuevas tecnologias.

los nuevos
socios

RECURSOS PARA CRECER

Y, /qué ofrecen a estas corredurias que se
unen a su proyecto? kEn la mayoria de los casos,
poder mejorar sus negocios, adquiriendo volu-

PymeSeguros



men y Iecursos que les permitan
acceder a mas nichos de mercado.
Asi, Ruiz destaca que proporcionan
tecnologia, innovacion y capacidad
de suscripcion, “pero sobre todo un
altisimo potencial comercial,
porque toda nuestra estructura esta enfocada a la venta y
el crecimiento”.

En Albroksa se aporta “especializacion en cada una de
las areas de negocio, mayor capacidad aseguradora, herra-
mientas tecnologicas de primer orden y unos procesos
eficientes”.

Precisamente, el aspecto digital es muy recurrente, ya
que muchas pequenas corredurias no pueden dedicar parte
de su presupuesto a esta partida, imprescindible para operar
hoy en dia: “Sin inversion en tecnologia no hay futuro”, reco-
noce la directora general de Summa, “pero sin talento huma-
no tampoco”, anade. “Hemos llevado la automatizacion y
digitalizaciéon a casi todos los procesos de la correduria.
Nuestras oficinas solo deben dedicar su tiempo a la relacion
con €l cliente. Se olvidan del resto de obligaciones”, resume.

De igual modo, Gausi destaca la apuesta por la tecno-
logia mediante su plataforma ‘Willplatine’, “que ofrece proce-
S0S automaticos y garantias de cumplimiento normativo en
las ofertas comerciales”. A ello se une la amplia capacidad
de colocacion que se ofrece a los asociados, la formaciéon de
calidad y el enriquecimiento relacional que supone interac-
tuar con un grupo de corredurias de muy alto nivel.

Y aunque el componente tecnoldgico es una de sus
apuestas, Joaquin Tabernero, consejero de Senda Vivir
Seguros, enumera otras ventajas que ofrece su agrupacion:
“Formacion en universidades, firma digital, acuerdos con
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La mayoria
de corredurias
que se adhieren
a otras, buscan
obtener
volumen y
recursos que les
permitan
acceder amas
nichos de
mercado
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proveedores tecnoldgicos de servi-
cios para mejorar la eficacia de
nuestros negocios, importantes
protocolos con aseguradoras,
pactando productos y servicios
especificos para todos nuestros
socios y asesoria juridica en mediacion de seguros”.

SENCILLEZ EN LOS PROCESOS

Ahora bien, a pesar de todas estas ventajas, muchas
corredurias pueden mostrarse reticentes a aliarse con otras,
no solamente por considerar que pueden perder control en
la gestion de sus negocios, sino también por considerar que
el proceso de adhesion resulta complicado. Por el contrario,
y a pesar de que estan implicados al menos dos empresas
distintas en la union, los tramites no suelen revestir excesi-
va complejidad y se garantizan los derechos sobre sus
carteras a los nuevos socios.

En el caso de Alpha Brokers, la integracion se hace
mediante un acuerdo de cobrokerage, segun el cual a la
nueva incorporacion se le garantiza la propiedad de su
cartera; se le cede una comision sobre el negocio gestiona-
do y el que se genere mientras trabaje; y, si decide dejar la
actividad, seguira percibiendo un tanto por ciento de las
comisiones generadas por la cartera de seguros de forma
vitalicia. Ademas, para realizar este proceso, 10os pasos no
son complejos, ya que se lleva a cabo un analisis previo del
negocio, valoracion de la cartera y realizacion de un estudio
de impacto fiscal. Tras ello, existe un protocolo de migracion
y adaptacion a la nueva metodologia de trabajo.

También en Summa el mecanismo de adhesion esta
estructurado y procedimentado, “de forma que es muy facil
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DISTINTOS MODELOS DE CORREDURIA

Alpha Broker: Ofrece
una solucién, bien
mediante pactos de
compra-venta o a
través de integraciones
con acuerdos de
cobrokerage, con el
objetivo de “ayudar a
la mediacion
independiente”,
asegura Vidal Aguirre.
Albroksa: Ha apostado
por el modelo
franquiciado, con el
objetivo de favorecer
el desarrollo de los
profesionales del
sector asegurador que
forman parte de su
estructura, dotandoles
de “las mejores
herramientas,
productos, tecnologia
y, sobre todo, servicio,
constata Angel Mirat.
Ruiz Re: Juan David
Ruiz considera que
“ningdn modelo es
excluyente entre si”

en su correduria y, de
hecho, en su
ecosistema conviven
“en perfecta armonia”
algunos de ellos, como
la franquicia, la
integracion o la
colaboracion entre
corredores.

Summa: Begona
Larrea define su
correduria como “una
comunidad de
emprendedores
(corredores con ganas
de seguir creciendo y
adaptandose a nuevos
entornos
competitivos) en un
entorno de cohesion y
cooperacion mutua en
el que se fomenta la
comunicacion y
transparencia”.

WTW Networks: “Es
una alianza que aiina
la capacidad de un
gran broker
independiente con la

capacidad local de un
grupo de corredurias
independientes
cuidadosamente
seleccionadas bajo
ciertos parametros de
seriedad,
profesionalidad y
elevada reputacion en
cada una de sus
zonas”, define Javier
Gausi. Es un modelo
asociativo avalado por
un broker
internacional,
estableciendo una
relacion de cobrokerage
entre sus asociados.
Senda Vivir Seguros:
Joaquin Tabernero
define el proyecto
Ccomo una agrupacion
de corredores que en
su conjunto intenta
funcionar como una
sola correduria.
“Hemos empezado por
utilizar una marca
comercial comiin.

integrar nuevos negocios y nuevas personas”. Tras 1os
primeros pasos, hay habilitadas diferentes fases de forma-
cion y un mapa estratégico para ayudar en la integracion y
acompanamiento en los primeros anos, analizando las
bases de datos, trabajando en los procesos y la tecnologia y
desarrollando los planes de ventas y la explotacion comer-
cial del negocio.

De hecho, la sencillez en los procesos de adhesion y
desvinculacion es uno de los atractivos de estas uniones. El
director de WTW Networks explica que en su caso se limita
a la firma de un acuerdo de colaboraciéon y alguna docu-
mentacion previa “y nosotros nos encargamos de realizar
todas las gestiones tanto a nivel interno dentro de WI'W
como con las aseguradoras de nuestro panel”. Y, si ocurre la
desvinculacion, “es tan facil como la entrada”, porque “la
cartera se mantiene siempre en el codigo del corredor, por
lo que, simplemente, notificandolo con el preaviso estable-
cido, la salida es automatica”.

“Tenemos plenamente reconocidos los derechos de
cartera de cada mediador y en el contrato se reflejan los
plazos y procesos de forma clara y transparente, buscando
siempre que no se perjudique ninguna de las partes”, coin-
cide el CEO de Ruiz Re, sobre el proceso de desvinculacion.

Joaquin Tabernero reconoce que mientras para la
adhesion se establecen unos requisitos previos, ya que
tiene que ser aprobada previamente por el comité ejecutivo
y, posteriormente, refrendada por todos los socios, la desu-
nion establece unos pasos sencillos, y se limita a una comu-
nicacion oficial con un plazo marcado para la salida.

No obstante, como afirma Begonia Larrea, directora
general de Summa, “no queremos a nadie que no esté
contento y feliz dentro de nuestra organizacion o cuyos

S
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intereses no estén alineados con los del ;
grupo”, por lo que el propio contrato de
integracion establece la desconexion de
forma automatica.

De igual forma opina el director gene-
ral de Albroksa, quien busca para su proyecto
“profesionales que se encuentren a gusto y
comprometidos, con un fuerte sentimiento
de pertenencia”. De ahi, que no existan
penalizaciones ni clausulas que obstacu-
licen la salida.

VINCULACION IMPORTANTE

Esta serie de simplicidades facilitan que
pequenas corredurias con interés en garantizar la continui-
dad de su negocio emprendan esta via. Y aunque muchas
recurren a este tipo de alianzas para desarrollar sus nego-
clos, no siempre es imprescindible para que estas empresas
sobrevivan en el mercado actual. Al menos asi lo considera
Juan David Ruiz, CEO de Ruiz Re: “El tamano importa, pero
no tiene por qué ser decisivo”, ya que depende del grado de
especializacion, profesionalizacion y digitalizacion que
tenga cada mediador, asi como las caracteristicas locales
de la zona, a nivel de nichos de mercado, competencia. ..

También Begona Larrea considera factible que un
pequeno empresario que trabaje bien, con calidad y pasion,
pueda ganarse la conflanza de un grupo reducido de clientes
y sacar adelante su negocio. Ahora bien, la alta competitivi-
dad del mercado exige continuas inversiones “para seguir el
ritmo de cambio de la sociedad, tanto en tecnologia, talento,
organizacion, esfuerzo comercial, etc.”, de modo que para un
corredor pequenio es dificil seguirlo.

—
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La sencillez en
los procesos de
adhesiony
desvinculacion
esunodelos
atractivos de
estas uniones
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En este sentido, Tabernero es tajante: “Para las
corredurias pequenas es imprescindible su vincula-
cion alas mas grandes”. No obstante, considera que
en nuestro pais existen muchas corredurias de
pequeno tamano a las que le va a costar seguir
adelante, ya que la IDD es muy exigente, los gastos y

resultados es mas ajustada.

Ademas, Angel Mirat, director general de

Albroksa, destaca que el propio sector esta inmerso

en un fuerte proceso de concentracion, incitado por

el gran desarrollo tecnologico y cuestiones de cumpli-

miento normativo. De ahi que “los actores de tamano

mas reducido deben buscar soluciones que les apor-

ten una mayor competitividad y eficiencia” para ser capa-

ces de operar en un mercado cada vez mas dinamico y
exigente.

Coincide Javier Gausi, directos de WT'W Networks, en
que existe una fuerte tendencia a la concentracion con una
reduccion de la oferta aseguradora “que hace que los mas
pequenos tengan mas dificil el acceso al mercado, el mejor
servicio o las mejores condiciones o la incapacidad de
trabajar con determinadas companias muy especialistas”.
A ello hay que afiadirle las exigencias regulatorias en mate-
ria de formacion, garantias, tramites burocraticos o incluso
volumen minimo exigido para continuar en la actividad, que
dificulta la supervivencia de las mas pequenias. Y, claro esta,
la tecnologia: “Para estar al dia de las ultimas novedades y
disfrutar de una automatizacion que libere tiempo para la
venta, es necesario recursos que de manera independiente
es imposible asumir”, concluye.

ﬂ las obligaciones aumentan y cada vez la cuenta de

AITANA PrIETO
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Forinvest

Las aseguradorasy
los mediadores deben

ir de la mano en
la DIGITALIZACION
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Forinvest

La complejidad del damero europeo surgido espe-
cialmente tras el estallido de la guerra de Ucrania y las
consecuencias generadas en variables geoestratégicas
centro las ponencias de la Noche de las Finanzas, que
dio comienzo a la XVI edicion de Forinvest, celebrada
en el Centro de Eventos de Feria Valencia.

En este primer acto, también se hizo entrega de los
galardones a las trayectorias empresariales mas inno-
vadoras con un claro protagonismo femenino y en el que
se reconocio la labor de empresas referentes tanto en
sectores tradicionales como de sectores emergentes y
bajo el prisma de la innovacioén global. Ente ellas, estaba
Ana Munoz, socia de Ponce y Mugar y secretaria gene-
ral de Cojebro, que recibio el Premio a la trayectoria pro-




fesional en el sector asegurador. Al recibirlo, Munoz
afirmo que se sentia muy agradecida por ser reconocida
y valorada por sus companeros: “es el mayor beneficio
moral que puedo recibir”, dijo. Asimismo, aprovecho la
ocasion para reivindicar el papel de la mujer en la socie-
dad “si hombres y mujeres bebemos de la misma fuente,
si estudiamos en las mismas universidades, si asumimos
las mismas responsabilidades... las mujeres debemos
estar en los lugares donde se deciden las cosas”.

En este sentido, el conseller de Hacienda y Modelo
Econdmico y presidente de Forinvest, Arcadi Espana,
reivindico en la gala de La Noche de las Finanzas, “el
papel imprescindible de las mujeres en la toma de deci-
siones econdmico-financieras, tecnologicas y empresa-
riales” y reclamo “su mayor participacion en los princi-
pales debates que nos atanen para lograr un crecimiento
economico justo, inclusivo e igualitario que no deje al
margen a la mitad de la poblacion”.

TSUNAMIDIGITAL

En esta ediciéon de la feria, el ‘tsunami digital’ ha
impregnado gran parte de las reflexiones de los distintos
foros, desde los mas puramente econdmicos hasta los
del sector del
seguro. Las asegu-
radoras y la media-
cion han empren-
dido un camino sin
retorno hacia la
digitalizacion,
como se ha eviden-
ciado en Foro del

N/

CIMA cuenta
con 1143
corredores que
ya estan
trabajando en
él (supone el
70% del
volumen de
primas
intermediadas)

FORINVEST

In situ

Seguro. Para hablar de la situacion en la que se encuen-
tran ambos actores del sector, se celebré una mesa
redonda en la que participaron José Manuel Inchausti,
consejero delegado de Mapfire Iberia; Vicente Cancio,
consejero delegado de Zurich Espana; Enrique Jorge
Rico, consejero delegado de Unidon Alcoyana; Martin
Navaz, presidente de Adecose; y Santiago Macho, pre-
sidente de Aunna Asociacion. En ella, se analiz6 la nueva
era que se abre para el sector del seguro con la digitali-
zacion, “con oportunidades ilimitadas, por ejemplo, con
la posibilidad de hiperpersonalizar las ofertas de seguros
a los clientes, con un correcto uso de los datos de cada
uno de ellos”. Ademas, apuntaron que la digitalizacion
no debe entrar en conflicto entre las aseguradoras y los
mediadores. Esta claro que los recursos de ambos son
muy diferentes vy, por eso, se pidiod a las aseguradoras
que apoyen a los mediadores para que este canal evo-
lucione al compas que las companias. La digitalizacion
€S un camino largo y es necesario, en el que ambos acto-
res deben acordar cOmo avanzar para conseguir el obje-
tivo comun de hacer lo mejor por el cliente.

FEn otra de las jornadas aseguradoras, se dio a cono-
cer la situacion en la que se encuentra, en estos momen-
tos, el proyecto CIMA, que este ano incorporara el uso
de la firma digital, en la que el corredor tendra el control
sobre los datos del cliente. Los datos de la firma estaran
encriptados y el corredor sera el dueno de ellos.

Enla actualidad, hay 33 aseguradoras operando en
CIMA y proximamente se sumaran 4 mas. El volumen
de primas de estas entidades supera el 80% del total.
Asimismo, hay 20 tecnologicas adheridas a la plataforma
y 1.143 corredores que estan ya en CIMA (supone el 70%
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del volumen de primas intermedia-
das). En el ultimo ano, ha crecido
un 67% el numero de corredores
que se han integrado.

REIVINDICANDO EL PAPELDE LA
MUIJER EN EL SECTOR

Coincidiendo con la celebra-
ciéon del dia de la mujer (8 de marzo), el Colegio de
Mediadores de Seguros de Alicante organizo su tercer
Encuentro de Mujeres Aseguradoras, en el que se hizo
un reconocimiento al liderazgo empresarial de Sonia
Calzada, directora de Negocio del segmento de Personas
de Zurich; Esther Ruiz, responsable comercial de la zona
de Levante de Arag; y Dolores Anton, agente exclusivo
de AXA. Ademas, contd con una mesa redonda sobre el
nuevo liderazgo de la mujer, moderada por Ana Munoz,
socia de Ponce y Mugar, en la que participaron: Flavia
Rodriguez-Ponga, directora general del Consorcio de
Compensacion de Seguros (CCS); Carmina Homs, direc-
tora general y socia de Ferrer & Ojeda; Cristina Llorens,
directora de Desarrollo de Negocio del Instituto de Desa-
rrollo Asegurador; Sonia Calzada; Pilar Suarez-Inclan,
directora de Comunicacion y RSE de Reale; e Isabel M*?
Garcia, presidenta del Colegio de Mediadores de Segu-
ros de Albacete.

En la mesa redonda se senald que el objetivo es
construir un mundo en el que no haya diferencia en la
promocion de hombres y mujeres, si existe igualdad de
conocimientos, compromiso, vision de futuro y empatia.
Los criterios de igualdad consiguen una sociedad mas
justa y equilibrada. Ademas, se hizo referencia a lo

Elementos conformadores
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Con un correcto
uso de los datos
del cliente, se
puede
hiperpersonalizar
las ofertas de
seguros

Voluntariedad
Integracion

mucho que complementa y suma
la mujer, sobre todo, en lo que res-
pecta a la inteligencia emocional y
a la manera ‘femenina’ de ejercer
el liderazgo.

Conaistencia
Dialogo
Transparéncia y
varificacion.

LA IMPORTANCIADELA
SOSTENIBILIDAD

ACS-CV estuvo presente en Forinvest con una jor-
nada sobre ‘Responsabilidad Social y Sostenibilidad para
corredores’, en la que se contd con la intervencion del
catedratico de Derecho Mercantil de la Universidad de
Valencia, Juan Bataller, que hizo una aproximacion a los
conceptos propios de la responsabilidad social y 1o que
afecta a la distribucion de seguros, insistiendo en el “cir-
culo virtuoso” que, en su opinién, genera la autorregu-
lacién en materia de responsabilidad social, para lo cual
hay toda una serie de guias y mecanismos como los ODS,
los UN Global Compact o las diferentes etiquetas de
certificacion.

En su opinidn, se trata de “una oportunidad para
los corredores” por varios motivos, entre los que figura
el requisito de las aseguradoras de certificar su cadena
de valor, de la que la medicacion forma parte, y quienes
“en el caso de la Comunidad Valenciana lo tienen muy
facil gracias al registro habilitado por la Generalitat”.
Ademas, comentd que también “hay oportunidades en
cuanto a producto, con nuevas coberturas como los
D&O. Se trata de un mercado en el que los corredores
pueden estar”.

Miguel Sanchez, presidente de ACS-CV, hizo refe-
rencia al hecho de que el trabajo de los corredores “no es

PymeSeguros



un compartimento estanco, ya que debe-
mos estar atentos a todos los cambios, y
Nno solo en cuanto a criterios normativos o
de mercado, como es el caso del conflicto
en Ucrania. Como profesionales de la
mediacion, estamos junto a nuestros clien-
tes en estos momentos, buscando solu-
ciones aseguradoras y tratando de mitigar
los estragos de la crisis provocada por la guerra o por la
pandemia que sufrimos hace tres anos”.

Cerr6 la jornada Francis Ferris, responsable de Moti-
vacion de la junta de gobierno de ACS-CV, que centrd su
intervencion en la conmemoracion del Dia Internacional
de la Mujer reivindicando que “hay que asumir que la
igualdad desde la equidad no es negociable. No es una
opcion, sino una necesidad”. Para Ferris, “necesitamos
que las corredurias asuman los valores tradicionales aso-
ciados a las mujeres, como la empatia y la capacidad de
negociacion, junto con los asociados a los hombres como
la productividad y la competitividad, con el fin de retener
el talento y hacer avanzar nuestra actividad”.

En este sentido, Ferris avanzo6 que ACS-CV ha pro-
gramado dos jornadas formativas denominadas ‘Mujeres
sin limites’ y ‘Como integrar valores masculinos y feme-
ninos en nuestras corredurias’.

EL FACTOR HUMANO DE LOS CORREDORES

Aprocose celebrd en Forinvest el XIII aniversario
de su fundacion. En la apertura del acto, su presidente,
Martin Julian Rojo, incidié en el factor humano que
define la tarea de los corredores de seguros. Ademas,
reflexiono sobre los cambios que esta experimentando

El proyecto
CIMA
incorporara
este afio el uso
dela firma
digital
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el sector, por lo que reclamo6 amplitud de
miras para seguir avanzando. Recordd
que, en cuanto al papel de los corredores,
“debemos hacernos indispensables para
nuestros clientes, debemos generarles
valor y estar siempre a su lado”.

Enrique Chisbert, inspector jefe del
departamento de Bomberos del Ayunta-
miento de Valencia, y el bombero Juan Carlos Teruel
ofrecieron la ponencia ‘Misiones humanitarias de los
bomberos: mucho mas que apagar fuegos’. Chisbert
relaciono la actividad de los bomberos con el sector ase-
gurador, ya que la financiacion viene de las aportaciones
a través de las aseguradoras. A continuacion, se intro-
dujo la creacion de la ONG Bombers pel mon, que esta
desarrollando decenas de proyectos solidarios por todo
el mundo (como Haiti, Grecia, Senegal, el Sdhara o, mas
recientemente, Ucrania). No solo realizan trabajos en
caso de emergencias, sino también ofrecen infraestruc-
turas como los parques de bomberos en los campamen-
tos de refugiados del Sahara, apoyando las acciones con
formacioén profesional o de primeros auxilios. También
han actuado en las crisis de refugiados de Siria, concre-
tamente en la isla griega de Lesbos.

Tras la ponencia, se hizo entrega de los premios
Aprocose. En la categoria de Excelencia Profesional la
galardonada fue Pilar Gonzéalez de Frutos, quien dijo que
“para mi ha sido un auténtico orgullo trabajar hasta hoy
en el sector asegurador y de formar parte de esta indus-
tria, de este colectivo tan cohesionado con la sociedad
y con el crecimiento econémico. Sin nuestra labor la
sociedad no hubiera sido la misma”.
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El premio a la excelencia empresa-
rial fue para la Fundacion Integralia DKV.
Cristina Gonzalez, su directora general,
recordo el compromiso de la entidad con
la sociedad, e invitod al sector a participar
en programas como Medialia.

Por lo que respecta al compromiso
social, la ONG Mamas en Accioén, fue acreedora del
galardodn, que lleva aparejada una aportacion de 3.000
euros por parte de Aprocose. Su presidenta, Majo Gimeno,
agradecio el premio “por la confianza para elegirnos para
representar ese compromiso social. Es muy emocionante
recordar que una madre descubrid a un nino sin com-
pania en un hospital y decidi hacer algo”. Recordd que
miles de nifnos sufren esta soledad.

SERVICIOS PARA INCREMENTAR EL NEGOCIO

E2K ha participado por séptimo anio en Forinvest.
Esta vez, bajo el lema ‘E2K: lidera la evolucion de tu
correduria. Que nada te frene’. Su directora general,
Paloma Arenas, comentod que “estamos ofreciendo a las
corredurias unos servicios, unicos en el mercado, para
incrementar su negocio, generar una diferencia compe-
titiva y dotar de un valor distinto a la oferta comercial.
Este ano hemos presentado, por ejemplo, el Proyecto de
Especializacion en Vida, que va a ser un hito y oportu-
nidad para los corredores de nuestra red, porque van a
contar con especialistas y asesoramiento permanente
para incrementar sus carteras en este ramo”.

“Con el lema ‘Que nada te frene’ queremos signifi-
car que las corredurias no tienen limite. No cabe estan-
carse; si no crecemos, retrocedemos. Hay que profun-

Este ano,
la feria se
extendid a
Alicante y
Castellon,
con sendas
jornadas

dizar en los clientes. Estos cambian y
quieren novedades y nuevas prestacio-
nes para sus nuevas circunstancias y eso
permite que el corredor pueda vender
mas. Hay que estar constantemente en
la mente del cliente y tener un contacto
regular con él, para ello hemos creado
protocolos de actuacion y procedimientos de venta que
sean predecibles, que cada mes, cada semana, cada dia
generen clientes potenciales y ventas”.

Forinvest cerré su decimosexta edicién con un
incremento de asistentes en torno al 10% respecto a la
ultima edicién, acercandose de este modo y de nuevo a
la cifra de 5.000 profesionales registrados. Ademas, este
ano, la feria se extendio a Alicante y Castelldn, con sen-
das jornadas en ambas provincias.

Fl foro se clausur¢ de forma oficial con la ponencia
magistral del ex Jemad y ex director del CNI, Félix Sanz
Roldan, que habld sobre el “nuevo orden mundial”. En
palabras del general San Roldan, “el orden vendra con
el equilibrio de poder”, entre los polos formados “que se
han puesto de acuerdo” por Estados Unidos por un lado
y China por otro, mientras que avanzo que “Rusia aca-
bara la guerra siendo una potencia irrelevante” y la Unién
Europea “buscara su posicionamiento entre ambos”. En
opinion del general, no existe una amenaza de guerra
entre Estados Unidos y China porque comercialmente
ambos se necesitan. Respecto al papel de Eispania, aposto
por fortalecer su papel de ‘aliado’ como el que desarro-
lla enla OTAN y echo¢ en falta “tal vez” que, en conflictos
como el reciente con Marruecos o Argelia, hubiera tenido
mas peso esta alianza.
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V Convencion de Ruiz Re

Ruiz Re espera SUPERAR los 50 millones
de euros de facturacion este ano

Ruiz Re ha celebrado su V Convencion bajo
ellema ‘La magia que nos une'. En ella se
presentaron los proyectos que la correduria
tiene para sus asociados. Su consejero
delegado, Juan David Ruiz, declaro que su
intencion es seguir creciendo. Este afio
esperan superar los 50 millones de euros de
facturacion y pronto alcanzaran los 100
millones y las 100 oficinas.

El Congreso contd con el mago Jandro como con-
ductor, porque el seguro tiene en comun con la magia
el esfuerzo, la dedicacion, el talento y la perseverancia.
De eso sabe mucho Ruiz Re que desde 2008, cuando
solo tenian la oficina de Lorca, hasta 2022, que han con-
seguido 74 oficinas, “ha ocurrido mucha magia por el
camino, que le ha llevado a crecer un 550% en su factu-
racion en diez anios. Convirtiéndose en una de las mayo-
res corredurias en primas y clientes”, explico su director
comercial, José Santiago Meca.
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José Santiago Meca.

Juan David Ruiz dijo que una de sus fortalezas esta
en que tienen “el producto adecuado para €l cliente y si
no, lo buscamos o lo disennamos”. En 2024 comienza un
nuevo compromiso “colocando a la personas en el cen-
tro”. Ruiz llamo la atencion sobre “los millennials y la
generacion Z porque los que no se den cuenta del cam-
bio social que suponen, quedaran fuera de juego”.

Para el CEO de la correduria, existe la magia de que
“lo que visualizas se acaba cumpliendo. L.a magia nos
ayuda a sonar”. Y él suenia en llegar pronto al 100: 100
millones de facturacion, en 100 oficinas.

José Santiago Meca dijo que en 2022 se han supe-
rado los 42 millones de euros de facturacion, frente a los

N\,

La facturacion
de Ruiz Re ha
crecido un
550% en diez
anos

30 millones de euros de 2021 y los siete millones de euros
de 2012. Por eso dijo que “lo que funciona, no se toca.
Se potencia”.

En este momento, la correduria tiene un 47% del
negocio en el ramo de Autos y su objetivo es bajarlo del
40% vy potenciar el negocio de empresas. A las mas de
50 aseguradoras con las que trabaja Ruiz Re, su director
comercial les pide “mas rapidez para las cotizaciones,
para resolucion de siniestros...”.

NUEVA ERA EN EL NEGOCIO DE EMPRESAS

Enla convencion se fue intercalando los mensajes
que dieron las 13 companias partners del evento (Admi-
ral, Arag, Berkley, Ca Life, Catalana Occidente, DKV,
Pelayo, Zurich, Codeoscopic, Prevision Mallorquina,
Sanitas, Santalucia y Preventiva), con los mensajes de
los responsables de distintos departamentos de Ruiz
Re. Asi, Juan Francisco Garcia Llamas, senald que
“estamos ante una nueva era en el negocio de empre-
sas”. Sobre los problemas a la hora de contratar segu-
I0S para las empresas que cuentan con paneles sand-
wich y pocas proteccion contra incendios, dijo que “no
podemos ir contracorriente de las reaseguradoras. Hay
que asesorar a las empresas para que hagan preven-
cion”. Se trata de acompanar técnicamente al cliente
para acompanarle en su proyectos de proteccion. Asi-
mismo, hizo referencia a la importancia de avanzar
tecnologicamente y que las operaciones de empresa
Se incorporen a nuestros programas de gestion. Garcia
Llamas también senald que cuentan con brokers inter-
nacionales que les ayudan a colocar riesgos en el
extranjero.



Para comunicar la importancia de la prevencion, Ris-
kia (Centro técnico de gestion de riesgos) explico su forma
de trabajar y como pueden ayudar a los corredores en
este momento en el que hay un cambio en el paradigma
de los seguros porque, durante muchos anos, el mercado
asegurador ha aceptado riesgos de incendio con primas
comerciales no basada en tarifas técnica. Tras el Covid
19, el mercado de seguros industriales se ha endurecido
y cada vez hay mas empresas de muchos sectores que
estan sin seguro o tienen que aceptar exigencias muy
grandes para optar a la cobertura.
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SUPERPODERES PARA LOS SOCIOS

Juan Antonio Gil Pérez, director de personas, orga-
nizaciones y RSC de Ruiz Re, definié a su departamento
como “el que da superpoderes a todos los socios”, a tra-
vés de la formacion; el reclutamiento del mejor equipo
del mundo para alcanzar y ser capaces de desarrollar
esas capacidades a todos los trabajadores de la empresa;
la fuerza, para mostrar la fortaleza interna que las per-
sonas perciben; y el liderazgo.

Juan Ondono, director del departamento de Sinies-
tros, hizo un analisis de la situacion actual de los sinies-
tros y pidi6 a las companias que se potencie “la comu-
nicacion instantanea para poder tramitar los siniestros
desde nuestro propio sistema, sin necesidad de entrar
en el de la compania. Si eso ocurre, comenzaremos a
crecer en el servicio al cliente”.

Sobre el tema de siniestros, desde Home Serve se
hizo un llamamiento a los corredores para que no los
abran si saben de ante mano que estan excluidos, porque
da exceso de trabajo y evita que los siniestros importan-
tes se resuelvan antes.

Jose Antonio Carrasco, director de Innovacion,
aportd su vision sobre la integracion tecnoldgica con
companias, la automatizacion de procesos, la inteligen-
cia artificial aplicada, entre otras cosas, a la prediccion
de caida de cartera y la probabilidad de venta cruzada;
y las nuevas herramientas que crean nuevas forma de
pensar y de comunicarnos.

Para terminar la jornada, se entregaron los premios
al mejor trabajador de aseguradora, al mejor socio cola-
borador y a la mejor trabajadora del ano.

CARMEN PENA
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CHAT GPT, ;cambiara la forma
de suscribir seguros?

Laindustria aseguradora lleva arnos inmersa en un proceso de cambios continuos debido al impacto que
esta teniendo la tecnologia a todos los niveles. Desde el Big Data al Machine Learning, pasando, cOmo no,
por la implementacion de la inteligencia artificial, estan ayudando a redefinir al sector a traves de, por
ejemplo, productos mas personalizados, servicios mejor adaptados a las necesidades a cada momento del
cliente, analisis predictivo para reducir el numero potencial de siniestros o primas con precios mas
ajustados. La irrupcion de Chat GPT modificara los modelos de negocio de las aseguradoras, lo que, entre
otros hitos, significara cambios de calado y con caracter permanente en la suscripcion de las polizas, con
una vocacion de mejora continua hacia lo que se ofrece a los consumidores.

Chat GPT es una aplicacion de inteligencia artificial que ha
sido “entrenada” para poder mantener conversaciones y ge-
nerar textos logicos. A nivel general, las aseguradoras podran
optimizar el analisis de los datos que reciben de sus clientes,
lo que las servira para obtener un conocimiento mas profun-
do de sus necesidades, posibilitando que puedan ofrecerles
los productos que necesitan en cada etapa de sus vidas.

Eluso de Chat GPT, junto a otras herramientas de inteligencia
artificial, favorece que se puedan analizar otra serie de datos
que mejoran la precision en evaluar €l perfil de riesgo de una
persona. Entre estos nuevos datos pueden encontrarse sus
publicaciones en redes sociales o los comentarios que otros
conocidos o familiares expresan sobre un individuo en los
entornos virtuales. Es decir, que las podlizas podran evaluarse
COn una mayor precision al tener en cuenta mas factores.

El desarrollo de chatbots basados en Chat GPT también se
aplica ya en el sector asegurador para ofrecer a los clientes
respuestas mucho mas rapidas e incluso en tiempo real, 1o
gue supone una ventaja competitiva: el usuario busca res-
puestas inmediatas y la inteligencia artificial puede ofrecerlas.
Esto es posible porque Chat GPT utiliza algoritmos de pro-
cesamiento de lenguaje natural (NLP) que procesan grandes
cantidades de datos y pueden responder de manera precisa
preguntas complejas casi de manera instantanea.

VELOCIDAD Y CALIDAD DE LAS RESPUESTAS

La interaccién entre los clientes y Chat GPT aporta otros

beneficios al seguro:

= Permite disefiar productos hipersonalizados al conocer mu-
cho mejor a los usuarios, disefiando para ellos ofertas ex-

S



clusivas, sobre todo si cuentan con varias pdlizas contrata-
das en la misma aseguradora.

= Favorece una mayor automatizacion de procesos, aumen-
tando el nivel de eficiencia y productividad interna de las
companias. De este modo, se pueden destinar las capaci-
dades productivas del capital humano a otras areas en las
que aporten mayor valor anadido.

» Existen estudios que aflrman que una compania que im-
plemente una estrategia comunicacional total con sus usua-
rios lograra a medio y a largo plazo ahorrar en torno a un
30% en costes de atencion al cliente.

= Al conocer mejor a los clientes y establecer con ellos una re-
lacion de mayor confianza, las aseguradoras podran desarrollar
nuevas estrategias de marketing mas eficaces que les permi-
tirdan llegar a nuevos nichos de consumidores potenciales.

DESARROLLANDO NUEVOS MODELOS DE SUSCRIPCION

El primer paso que muchas aseguradoras estan dando en re-
lacioén a la implementacion de Chat GPT tiene que ver con su
introduccion en paginas web y redes sociales. De este modo,
se estan forjando nuevos mecanismos de comunicacion y de
relacion entre empresas y consumidores, bajo un prisma de
contacto mas directo, fluido y transparente. ks decir, que, a
través de un asistente virtual, el cliente puede obtener hasta

Chat GPT
permite alas
aseguradoras
tener un
conocimiento
mas profundo
delas
necesidades de
sus clientes

el mayor detalle posible sobre una poliza
Jue tenga ya suscrita o que le pueda inte-
resar, evolucionando su customer journey
pero, sobre todo, promoviendo cambios
muy profundos de cara al futuro en los cri-
terios de suscripcion de los productos.

En los seguros P&C (Property and Casualties), focalizados en
la cobertura de danos a las cosas y personas, es importante
porque, en muchas ocasiones, es fundamental entender el
detalle de las coberturas antes de contratar una poliza. Has-
ta hace pocos anos, todas las 16gicas dudas que le asaltaran
al cliente podian sufrir alguna clase de sesgo por cuestiones
como el horario comercial de atencion o la falta de entendi-
miento entre las personas. Algo que con Chat GPT no ocurre,
ya que se trata de un servicio adaptado a la agenda de cada
persona y que ofrece un nivel de precisiéon en sus respuestas
tremendamente elevado.

Ademas, hay que tener en cuenta que Open IA sigue lanzando
actualizaciones de su herramienta (ya esta disponible Chat GPT
4) que incorporan mayor capacidad de aprendizaje automatico
que tendra una mayor eficiencia a la hora de que cada asegu-
radora pueda incorporarla a sus procesos. Asi, el seguro lograra
un mayor conocimiento en tiempo real de sus clientes y de los
comportamientos que llevan a cabo, lo que permitira ofrecer
productos y servicios de mayor calidad, a un coste mas bajo.

Berkley Espana
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Smart Company

Begofia Larrea,
directora general de

CUBRIENDO NECESIDADES

Cuando la digitalizacion
no va de INNOVACION

“Summa es una de las corredurias mas
digitalizada en el sector, pionera en
soluciones tan espectaculares como el
asesor deriesgos automatizado por

lo que muchos se extrafian cuando
decimos que la digitalizacion no va

de innovar’’, comenta su directora
general, Begofia Larrea.

¢Os acordéis de cuando empezamos a utilizar los
moviles?, te comprabas lo ultimo de lo ultimo, y en nada,
estabas deseando comprarte otro con mas capacidades.

En nuestros negocios, en relacion con la tecnologia, pasa
lo mismo. La evolucién de la tecnologia a nivel mundial es
tan rapida que tenemos que tener los negocios capacitados,
no tanto para innovatr, sino para evolucionar.

Nosotros empezamos en 2014, hemos tenido la ruta mar-
cada desde el principio, bases de datos, procedimientos, ir
por fases, tener claro que los atajos no existen. ... después de
varios afnos dedicados a la unificaciéon de las bases de datos
de las corredurias que habiamos comprado y al estableci-
miento de procedimientos, comenzo nuestro camino hacia la
digitalizacion.

El primer objetivo fue conseguir que todos nuestros me-
diadores socios pudiesen trabajar como corredurias indepen-
dientes en territorio, con todos sus codigos de mediadores
como venian trabajando, con total autonomia y dependiendo
de los responsables de zona de cada compania.

Era muy importante y es la clave de nuestro éxito. El
seguro necesita de las personas en los momentos criticos de
la venta y en el siniestro, necesitdabamos estar presentes cer-
ca del cliente y esto solo iba a ser posible si conseguiamos
dar independencia y transparencia a los mediadores.

Fue realmente dificil, pero lo conseguimos. Actualmen-
te, Summa gestiona 2.129 coédigos de mediador en distintas
companias para sus mediadores socios, en un Unico sistema
tecnologico.

Siguiente objetivo: hacer el back office de todos estos
codigos. Es el hito méas importante, integrar mes a mes la car-
tera de 2.129 codigos, gestionar la tesoreria, liquidar a colabo-
radores y companias, hacer comunicaciones a los clientes. ..

Solo esto, para el que es mediador de seguros con 10/15
codigos es realmente extraordinario. Pero todo esto, que en
su dia fue innovacién, hoy es cosa del pasado. Quien no ten-
ga el back office automatizado, quien no tenga capacidad de
integrarse con las companias de seguros, es realmente dificil
gue pueda continuar en los proximos anos.



COMUNICACION DESASISTIDA CON EL CLIENTE

Tercer objetivo: comunicacion desasistida con el cliente.
Una vez que tienes la capacidad de procesar todo el flujo de
trabajo, desde la cotizacion de la pdliza, pasando por la emision,
integracion en el sistema, cobros, pagos... es el momento de
automatizar comunicaciones con €l cliente operacionales como
el envio de propuestas, documentacion, cuestionarios de cali-
dad... en nuestro caso, incluso, la elaboracién del informe de
riesgo necesario para hacer la venta asesorada de cualquier
tipo de podliza como es obligacién de cualquier corredor.

Es hora de empezar a hablar de ingresos, porque solo
te metes en este proceso tan laborioso y costoso sabiendo
que el retorno a medio — largo plazo va a ser realmente be-
neficioso.

Crecer exponencialmente fue el siguiente objetivo. To-
dos nuestros mediadores socios estan en disposiciéon de cre-
cer mediante redes comerciales de colaboradores sin nece-
sidad de ampliar su plantilla, con herramientas digitales que
permiten atenderles de forma casi desasistida y con cuadros
de mando y de gestion comercial que les ayuda a conseguir
que evolucionen positivamente en sus ventas.

Hoy en dia, hay que tener todo esto digitalizado para
poder atender a nuestro cliente. Cliente que ha cambiado, su
comportamiento es dificil de prever, utiliza cualquier canal,
se informa sin necesidad de nuestra asistencia, medios de
comunicacion mas audiovisuales que escritos, la hipertex-
tualidad, la inmediatez, la capacidad de respuesta a cualquier
hora, cualquier dia... ¢y quién vende sino consigue comuni-
carse con €l cliente?

LA IA AYUDA A CONOCER AL CLIENTE

La inteligencia artificial (IA) es la Unica solucién para
conocer las necesidades del cliente, conseguir dialogar con

La evolucion
dela
tecnologia a
nivel
mundial es
tan rapida
que tenemos
que tener los
negocios
capacitados,
no tanto para
innovar, sino
para
evolucionar

€l para comunicarnos, crear esos Con-
tenidos que en cada momento hay que
utilizar para atraer su atencion, gestio-
nar toda la informacidén que se genera
para que nuestros empleados puedan
atender telefonicamente; si, telefénica-
mente. Nosotros acunamos la palabra
#digilogicos hace anos, porque por
mucha digitalizacion e inteligencia artificial que tengas, las
personas son clave para el negocio de seguros, en la venta y
en el siniestro.

En Summa, que para el mercado espariol somos grandes
y muy innovadores, entendimos que, aungue habiamos con-
seguido una capacidad digital evolutiva y teniamos una red
de distribucién en territorio, éramos pequenos para afrontar
los retos que nos estaba planteando el cambio del paradigma
debido a la evolucién del cliente.

Por eso, decidimos integrarnos en una correduria mas
grande que tuviera la capacidad de abordar la necesidad de
aplicar la inteligencia artificial a nuestros negocios, poner en
marcha proyectos tan complejos en su inicio y en su evolucion
que ya no podiamos afrontar por nosotros mismos.

Nos integramos en Acrisure, la 5% correduria a nivel mun-
dial, propietaria de una empresa de tecnologia especializada
en dar soluciones a la mediaciéon de seguros en las distintas
areas de la inteligencia artificial.

Y en ello estamos actualmente, implantando herramien-
tas capaces de crear didlogos con el cliente en diferentes
canales, con lenguajes adaptados, midiendo el nivel de acep-
tacion por parte del cliente y con el objetivo de conseguir €l
momento propicio para la interactuacion personal en todos
los procesos comerciales del negocio; desde la preventa has-
ta la renovacion o la venta cruzada, pasando obviamente por
la gestion del siniestro.



e el PRODUCTO DESTACADO

Exitoenla cirugia con el seguro de
REINTERVENCION Postquirurgica

@allorquina

Para el paciente privado que decide dar el paso hacia
Su cirugia es importante en todo momento claridad y trans-
parencia, tanto de los servicios meédicos y quirirgicos a
prestar, como de los costes inherentes a todo ello que en
conjunto conlleve. Es en este momento en que el médico
privado debe transmitir un claro mensaje de tranquilidad,
transfiriendo seguridad en todo momento, para que el pa-
ciente sienta que se encuentra en buenas manos.

En este escenario entra en escena por importancia
y relevancia el seguro de ‘Reintervencion Postquirurgica’,
pensado y diseniado para medicos, como herramienta util
para €l que le permite dar seguridad y tranquilidad a sus
pacientes “por si... realizada la cirugia, la recuperacion
no fuera la esperada y se produjeran complicaciones”,
garantizando de este modo a su paciente que no deba
realizar un desembolso econdmico aniadido en caso de



producirse dichas complicaciones posteriores a la pri-
mera intervencion.

El seguro de ‘Reintervencion Postquirurgica’ es en-
tonces una excelente solucion aseguradora para la me-
dicina privada, para aquellos médicos cirujanos que
realizan una actividad sanitaria privada en centros sa-
nitarios privados, excluyendo y dejando fuera de ambi-
to de cobertura las mutuas privadas. En esencia se tra-
ta de un seguro de reembolso de gastos que palia el
coste econdmico que una posible complicacion, inme-
diata o diferida, del estado de salud de un paciente como
consecuencia de una intervencion quirurgica pueda
conllevar una nueva hospitalizacion o necesidad de re-
intervencion. Entre estos gastos se contemplan los pro-
pios gastos hospitalarios adicionales a la intervencion
inicial, los gastos de reintervencion postquirurgica, los
honorarios de los profesionales sanitarios que intervie-
nen en la nueva cirugia practicada e incluso los posibles
gastos de ingreso en unidades de cuidados intensivos.

VENTAJA PARA EL PROFESIONAL SANITARIO Y PARA
EL PACIENTE

Desde Prevision Mallorquina, con este producto se
ofrece una doble ventaja tanto para el profesional sani-
tario como para el propio paciente con nexos comunes
en ambos extremos, tranquilidad y confianza, porque es
en estos momentos en que €l paciente se pone en manos
del profesional de la medicina que debe conflar en el
tratamiento quirurgico a practicar sin sorpresas econo-
micas, control de costes, puesto que todo ya esta pre-
supuestado y aceptado en la primera intervencion que
se practica.

Pensado para
especialidades
como cirugia
plastica,
estéticao
reparadora,
bariatrica,

maxilofacial,
nheurocirugia,
traumatologia
y ortopedia,

Como expertos en seguros
de enfermedad, Prevision Mallor-
quina, “especializados en incapa-
cidad temporal y una gran pene-
tracion en colectivos meédicos,
hace practicamente una década
que inicio la distribucion de este
tipo de seguro de la mano de al-
gunos de nuestros grandes dis-
tribuidores con mayor acceso a
este perfil de colectivo profesio-
nal sanitario de ambito privado. La experiencia y adap-
tabilidad a las necesidades reales de estos profesionales
nos han permitido modelar el producto que hoy dia dis-
tribuimos y hacemos extensivo a cualquiera de nuestros
distribuidores que tenga posibilidades de acercamiento
a este nicho de mercado concreto o de manera individual
a un cirujano de su cartera de clientes, principalmente
en las especialidades de cirugia plastica, estética o re-
paradora, bariatrica, maxilofacial, neurocirugia, trauma-
tologia y ortopedia, cirugia digestiva, vascular, oftalmo-
logia, otorrinolaringologia, ginecologia o urologia entre
otras”.

Con el mensaje ‘Aseguramos €l éxito de tu cirugia’
actualmente la aseguradora esta promoviendo activa-
mente la distribucion de este producto de proteccion
quirurgica, el seguro de ‘Reintervencion Postquirurgica’,
dado que “nuestro canal de distribucion ha reaccionado
con interés para la expansion del mismo y ampliar de
este modo el portfolio de seguros de enfermedad de Pre-
vision Mallorquina: baja laboral, hospitalizacion y reem-
bolso de gastos”.



Productos

Nuevas soluciones para el ahorro a largo plazo

Mapfre ha ampliado, desde mediados
de marzo, su gama de productos
destinados al ahorro con
‘FONDMapfre Garantia V', ‘Puente
Garantizado IIl FP’, ‘Mapfre Puente
Garantizado II' y ‘Mapfre Private Debt
DEBT, FIL.".

‘FONDMapfre GarantiaV' es un fondo a un
plazo de tres anos y dos meses que garan-
tiza el 100% del capital invertido y cupones
del 3,2% (equivalente al 3,01% TAE), que
cuenta con la garantia de Mapfre Inversion
SV, sociedad supervisada por la CNMV y
100% propiedad del Grupo asegurador que
cuenta con una calificaciéon crediticia de
A- segun las principales agencias de rating.

Ahorro a corto plazo al 2,5%

Avanza Prevision ha anunciado el lanzamiento
del producto ‘Ahorro Plus 2' a corto plazo,
destinado tanto a particulares como a
entidades y cuya rentabilidad garantizada
alcanza el 2,50% neto anual, de forma que, al
vencimiento, el cliente recibe una rentabilidad
acumulada del 5,06% de la prima aportada.

El cliente dispondra de ventanas de liqui-
dez sin comisiones de reembolso, siendo la
primera el proximo 16 de noviembre, con lo
que se ofrece una mayor flexibilidad a los
ahorradores.

‘Mapfre Puente Garantizado III FP’ es un
fondo de pensiones destinado a aquellos
clientes que quieran garantizarse una ren-
tabilidad minima del 11% a un plazo de 4,96
anos. Estos clientes participan de un 20%
de la revalorizacion positiva del indice bur-
satil EuroStoxx 50. Ademas, los clientes
podran beneficiarse fiscalmente al ir redu-
ciendo sus aportaciones de la Base Impo-
nible del IRPF.

‘Mapfre Puente Garantizado II' es un plan
de prevision social integrado en Mapfre Vida

Uno, Entidad de Prevision social Voluntaria
Individual. Las personas que contraten este
producto podran reducir de la base imponi-
ble hasta 5.000 euros. Es un producto des-
tinado para residentes en el Pais Vasco.
‘Mapfre Private Debt DEBT, FIL' es un fon-
do de fondos de deuda privada, que aglu-
tinara todas las inversiones de las filiales
del grupo asegurador ya realizadas en este
tipo de activo, asi como nuevas inversiones
por un importe de hasta 350 millones de
euros. Se pretende llegar a tener una expo-
sicion de 15 fondos de grandes gestoras,
con inversiones principalmente europeas
Yy en euros.

Se trata de un producto garantizado y
sin riesgo de mercado, de dos arios de
duracion y posibilidad de renovacion
anual, que puede contratarse desde
5.000 euros de prima unica. Bajo el pun-
to de vista fiscal, el nuevo producto tri-
butara por el rendimiento obtenido en
el momento del vencimiento, de forma
que el rendimiento generado no tributa
mientras permanezca en el fondo.

PymeSeguros



‘MaxiPlan Inversion Deposito
Flexible' con un 2% de interes
anual

Santalucia ha lanzado una campafa especial para
nuevas contrataciones de su producto ‘MaxiPlan
Inversion Deposito Flexible'. Estas condiciones
especiales estaran disponibles hasta el 30 de junio
de 2023 y que da un 2% de interes anual.

‘MaxiPlan Inversion Depodsito Flexible' es un seguro con
un interés garantizado anual vinculado a un plazo deter-
minado segun cada oferta, donde el tomador podra resca-
tar a partir de la primera anualidad.

La accidn se dirige a clientes para nuevas contrataciones
de este producto con permanencia de 2 anos, al 2% de
interés anual desde una aportacion minima de 4.000 euros,
unido a una nueva contratacion de una podliza del seguro
de Hogar, Decesos Prima Periddica o Vida Riesgo Tempo-
ral Anual Renovable. Sin esta vinculacion, €l tipo garanti-
zado sera del 1,5%,
también desde 4.000
euros de aportacion.
Todas las ofertas con-
templan una perma-
nencia de dos anosy,
en caso de rescate a
partir del primer ano,
el tipo de interés sera
del 0,50%.

Productos

AXA halanzadouna
nueva emision de
‘PrimActiva Plus”
‘AXA Select ESG Lideres'. Se trata de un unit linked,
referenciado al STOXX Global ESG Leaders Select 50 Price,
formado por los 50 lideres mundiales en materia de
sostenibilidad desde una perspectiva medioambiental, social
y de gobierno (ESG). El indice captura el rendimiento de las 50
acciones con baja volatilidad y altos dividendos de la lista
Stoxx Global ESG Leaders.

‘Primactiva Plus’ apuesta por la
sostenibilidad

Flena Aranda, directora de Vida, Proteccion y Ahorro de AXA, asegura:
“Esta nueva emision de PrimActiva bate a la rentabilidad de las letras
del tesoro a 12 meses, que actualmente esta en torno al 3% anual. Este
producto ofrece al inversor una rentabilidad potencial del 9,65%, con
un horizonte temporal a tres anos. En cambio, en las letras el ahorrador
tiene que buscar nuevas alternativas trascurridos los 12 meses”.
‘AXA Select ESG Lideres’ es una inversion a 3,4 afios que cuenta con
la proteccion a vencimiento del 100% del capital invertido y que esta
respaldada por la deuda publica italiana. El producto generara un cu-
pon fijo a vencimiento del 7,55% y cupodn variable anual del 0,7% para
cada observacion en la que el indice se encuentre por encima de su
nivel de referencia inicial.

La inversion puede realizarse a partir de 2.000 euros antes del 15 de
mayo de 2022 o hasta agotar emision. Ademas, no tiene gastos de
suscripcion ni de reembolso y tiene una garantia de fallecimiento adi-
cional de 600 euros.

B gon proteocian



Productos

Mapfre ha lanzado
un seguro
especifico para
autocaravanas
con tres opciones
de aseguramiento:
seguro a terceros
con lunas
(incluidos metacrilatos); a terceros ampliado con
cobertura de robo e incendio; y el seguro a todo riesgo,
que incluye dafios propios con franquicia, asesoria para
la defensa en caso de multa y préstamo para la
reparacion del vehiculo.

Autocaravanas seguras

Asimismo, la aseguradora propone una solucion que integra asis-
tencia en viaje (tanto para ocupantes como para vehiculo) y/o
danos por robo.

Este seguro esta disponible también para autocaravanas eléc-
tricas e hibridas enchufables.

En funcién de la opcidén elegida, “por poco mas de 250 euros al
ano se podra asegurar una autocaravana”, declara Ramoén Gon-
zalez, director de desarrollo de negocio de Autos de Mapfre
Espana.

Los clientes de Mapfre contaran con una serie de ventajas ana-
didas, como la libre eleccion del taller, atencion 24/7 y acceso al
Club Mapfire, entre otras. Asimismo, aquellos que contraten el
seguro de Mapfire para su autocaravana podran recibir un cheque
de combustible de hasta 50 euros.

Ciberseguro para pymes

Generali ha lanzado ‘CyberFast’, una solucion
aseguradora con coberturas tanto para darfos propios
como a terceros con un coste muy competitivo y un
proceso de contratacion muy sencillo basado en un
cuestionario de 16 preguntas que permite a las
empresas que facturan menos de 2 millones de euros
protegerse adecuadamente de este tipo de ataques sin
renunciar a coberturas o tener que pagar primas muy
elevadas.

Con ‘CyberFast’, las empresas disponen de una solucion asegu-
radora con asistencia 24 horas los 365 dias del afio garantizando
el soporte informatico forense, legal, asi como de relaciones pu-
blicas, para minimizar el impacto econémico, legal y reputacio-
nal que un ataque cibernético puede provocar en la empresa.
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Al dia economia

®¥ La crisis que el crecimiento de los costes por
.‘ff la inflacion esta provocando en las pequefias y
i medianas empresas se saldé el afio pasado
con una destruccion, en términos netos,
de 1.151 sociedades. Salvo en el afio de
la pandemia (2020- 2022), fue el

primer ejercicio en el que hubo

una destruccién neta de
= pymes desde 2013.

BUrOpanTes

En los ultimos diez afios, segun la patronal del sector, Cepyme,
la destrucciéon de empresas se refiere sobre todo a las microem-
presas, con hasta 10 trabajadores, que con su volumen de factu-
racion no pudieron resistir el crecimiento de los costes. A pesar

El numero de pymes cae por primera vez desde 2013

de que el saldo neto de destruccion de pymes fue de 1.151, la
realidad es que el anno pasado desaparecieron 6.200 microempre-
sas. Fundamentalmente, del sector agropecuario.

En las pequerfias empresas los costes se elevaron mas de un
13,6%, frente al 10,6% que lo hicieron las ventas. Junto a la infla-
cion, las pymes también estan sufriendo la subida de los tipos de
intereses en la devolucion de los créditos y la propia restriccion
de éstos por parte de la banca, segun Gerardo Cuerva, presidente
de Cepyme.

Elaumento de los costes laborales roza el 6% en las pequenas
empresas, debido al impacto de la subida de cotizaciones y del
Salario Minimo Interprofesional. Cuerva record6 que el Gobierno,
en la reforma de las pensiones, acaba de subir los tipos de cotiza-
cioén, por primera vez en cuarenta anos. Sobre todo, por el incre-
mento del Mecanismo de Equidad Intergeneracional.

El fondo de pensiones de promocion publica se retrasa hasta verano

La primavera era la fecha que se
habia marcado el Ministerio de
Inclusion, Seguridad Social y
Migraciones para tener operativo
el futuro fondo de pensiones de
promocion publica. Sin embargo,
los plazos que barajan ahora los
tecnicos de este ministerio los
retrasan al verano y otras fuentes
lo aplazan hasta final de ario.

En concreto, para que este fondo se ponga en marcha y pueda ofertar planes de pen-
siones de empleo de promocioén publica a empresas (fundamentalmente pymes), autdbnomos
y administraciones publicas faltan auin varios pasos: la creacion de la Comision Promotora

y de Seguimiento, cuyos nueve miembros —ads-
critos a distintos ministerios econdmicos— tendran
que evaluar, entre otras cosas, las 13 candidaturas
de quienes vayan a formar la Comision de Control
Especial; la publicacion del modelo reglamentario
de especificaciones de los nuevos planes simplifi-
cados —ya en vigor pero solo para el sector pri-
vado—; y ver la luz la Plataforma Digital Comun.

PymeSeguros
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Multas de hasta un millon de euros
para empresas que no tengan el canal
de denuncias

Las companias que operan en nuestro pais con mas de 50
empleados afrontan multas que van entre los 600.001 euros
y el millén de euros si no implantan un canal de denuncias
interno para que los empleados puedan comunicar, de forma
anonima, infracciones de las que tengan conocimiento
dentro de las companias, tal y como establece la nueva ley
de proteccion de las personas informantes.

Desde el 13 de marzo, la Ley regu-
ladora de la proteccion de las personas
que informen sobre infracciones nor-
mativas y de lucha contra la corrupcion
obliga a las empresas de mas de 50
empleados, pero también a las Admi-
nistraciones y entidades del sector
publico, empresas de cualquier tamano
qgue operen en el mercado financiero,
partidos politicos, sindicatos, organizaciones empresariales y funda-
ciones que reciban fondos publicos a instalar este canal de denuncias.

En caso contrario, la norma contempla un sistema de infracciones
y sanciones que considera como una falta muy grave el hecho de no
cumplir con la obligaciéon de implementar un sistema interno de infor-
macion, con multas econdmicas que pueden llegar al millén de euros
para las personas juridicas. Ademas, las empresas infractoras podran
verse privadas de recibir subvenciones u otros beneficios fiscales
durante un plazo de hasta cuatro anos.

SEGURO
DE EMBARCACIONES

TODAS LAS COBERTURAS

Asesoramiento experto a
mediadores y clientes.

SFIATCA
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Capterra harealizado un
estudio sobre las
expectativas delos
empleados de pymes en
Espana en la que se dice que el 88% de los empleados

La ampliacion del computo de la
pension a 29 anos no sera
totalmente efectiva hasta 2038

El ministro de Inclusion, Seguridad Social y que trabajan en empresas con semana laboral
Migraciones, Jose Luis Escriva, ha detallado las tradicional admiten estar interesados en una reduccion
principales medidas de la segunda fase de la reforma de sujornada laboral a los cuatro dias por semana.

de pensiones, entre ellas las destinadas a reforzar la

“equidad y solidaridad del sistema’ como es la reforma E188% delos empleadOS de pymes,

de la base reguladora para calcular la pension, con un quieren la jornada laboral de cuatro
sistema dual que permite elegir el periodo de cémputo; ,
y el nuevo tratamiento de integracion en dicha base dias
reguladora de las lagunas de cotizacion (periodos sin
cotizar dentro de una carrera laboral). Acogerse a esta Poco mas de seis de cada diez empleados interesados en la
modalidad no sera del todo posible hasta el afio 2038. semana laboral de cuatro dias la adoptaria si mantiene su salario
actual, aunque ello implique trabajar las mismas horas. Asimismo,
Este nuevo sistema dual consistira en que el jubilado podra un 32% aceptaria solo si mantiene su salario actual trabajando
escoger la opcidon mas beneficiosa entre seguir calculando la pen- menos horas, mientras que un 7% estaria dispuesto a una rebaja
sién con los ultimos 25 anos cotizados 0 escoger un nuevo sistema salarial si trabaja menos horas.
que terminara teniendo en cuenta los ultimos 29 anos cotizados, El1 7% de los empleados que trabajan cinco o mas dias a la
desechando los 24 peores meses de cotizaciones. El Instituto semana afirman hacerlo en empresas que han adoptado la semana
Nacional de la Seguridad Social (INSS) sera el que calcule de laboral de cuatro dias en algunas areas. Por su parte, un 21%
oficio cudl sera el modelo mas beneficioso para el trabajador en asegura gque su organizacion se ha planteado la implementacion
el momento de su jubilacion. de esta jornada, mientras que la parte mayoritaria, el 61%, man-
La implantacion de este tiene que la compania en la que trabaja no tiene previsto aplicar
nuevo modelo durara 12 anos y esta medida.
hasta 2038 no estara totalmente El 72% de los encuestados interesados en este tipo de
operativo. Se implantara de semana laboral afirman que cambiarian de puesto para obtener
forma progresiva, aumentando 4 la semana de cuatro dias, eso si, solo si mantuvieran las mismas
meses cada ano a partir de 2027. condiciones que tienen en su empleo actual.

PymeSeguros




La cuota de solidaridad de las
empresas para financiar las
pensiones sera progresiva

La cuota de solidaridad, la cotizacion para la parte del
salario que no cotiza por superar la base maxima de
cotizacion, introducida en la segunda pata de la reforma
del sistema de pensiones para mejorar los ingresos de la
Seguridad Social, incorporara un elemento adicional de
progresividad con tramos segun el sueldo, segun han
informado fuentes del Ministerio de Inclusion, Seguridad
Social y Migraciones.

Al dia economia

La propuesta inicial pactada entre el Gobierno y los sindica-
tos contemplaba arrancar esa cuota en el 1% en 2025, para ir
aumentando a un ritmo de 0,25 puntos por ano hasta llegar al 6%
en 2045 (5% a cargo de la empresay 1% a cargo del trabajador).

Sin embargo, durante su exposicion en la Comision de Segui-
miento de Toledo en el Congreso, el diputado del PDeCAT Genis
Boadella propuso introducir ese elemento adicional de progresi-
vidad por tramos de salario, algo que el Gobierno ha aceptado y
que aparecera en el texto que se publique en el Boletin Oficial del
Estado (BOE).

De esta forma, no se aplicara por igual a todos los sueldos,
sino que dependera de la parte de salario que quede por encima
de esa base maxima.

Asi, a partir de 2025, se aplicara una cuota de solidaridad del
0,92% a los salarios que vayan de la base
maxima a un 10% superior. El siguiente
tramo, que ira desde el 10,1% de la base
maxima hasta el 50%), contara con una cuota
de solidaridad del 1%. Por ultimo, el tramo
de salarios con una base maxima por encima
del 50% tendra una cuota del 1,17%, segun
fuentes del Ministerio.

En 2045, cuando la cuota esté desple-
gada al completo, el primer tramo tendra una
cuota del b,5%, al segundo tramo se le apli-
cara un tipo del 6%, y al tercero, del 7%.
Fuentes de la Seguridad Social han especi-
ficado que la cuota de solidaridad no se apli-
cara a los autobnomos, porque ya se les aplica
elnuevo RETA por ingresos reales, que tiene
un periodo de transicién de nueve anos,
hasta 2032.
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Los autonomos reclaman que se eliminen las
trabas para acceder a los fondos europeos

ATA ha pedido que se eliminen las trabas con las que se encuentran estos
profesionales cuando quieren acceder a los fondos europeos.

“Los autonomos no perciben los fon-
dos. De los mas de 3.300.000 auténomos,
apenas un 5% ha solicitado los fondos, no
llegan a 170.000 autonomos y debemos lle-
gar al menos a un millén”, ha asegurado
Celia Ferrero, vicepresidenta de ATA.

La organizacioén ha solicitado ciertas
mejoras a la hora de gestionar dichos fon-
dos y de permitir a los autonomos acceder
a ellos. En primer lugar, ha pedido el acom-
pafiamiento de autdbnomos en el acceso a

subvenciones vy licitaciones y entender la
preparacion de las mismas como gasto
subvencionable o incluso la puesta en mar-
cha de un servicio gratuito para pymes y
autdbnomos en base a un modelo de cola-
boraciéon publico-privada de asistencia en
el acceso a los fondos y la preparacion de
las solicitudes y proyectos.

También consideran que se deberia
aplicar el test SME's a las bases de subven-
ciones y convocatorias. Con esto, indican,

se evitaria cualquier criterio que resulte
excluyente y discriminatorio en el acceso
a pymes y autonomaos.

Reclaman, asimismo, un aumento en
los periodos de convocatorias ya que pien-
san que es “inviable” preparar la solicitud
y la documentacion con plazos inferiores a
los 40 dias. Y junto a esto proponen esta-
blecer un listado accesible de entidades
autorizadas para la concesion de avales y
garantias.

Las ayudas del Kit Digital se prolongan hasta finales de 2024

Red.es ha notificado que se amplian las ayudas del programa Kit Digital hasta el 31 de diciembre de 2024. Asi, pymes,
empresas y autonomos podran optar a los bonos para digitalizar su negocio, durante mucho mas tiempo. La cuantia
no se altera, y las cantidades oscilaran entre los 2.000 y 1os 12.000 euros, en funcion del

segmento al que pertenezcan.

Algunas de las soluciones de digitalizacion que las pymes podran solicitar e implantar son: sitio
web y presencia en internet, gestion de redes sociales, comercio electronico, la gestion de clientes,
servicios y herramientas de oficina virtual, inteligencia empresarial y analitica, gestion de procesos,
factura electronica y comunicaciones seguras y ciberseguridad. Ademas, para €l segundo y tercer
segmento, también estan disponibles las soluciones de presencia avanzada en internet y marketplace.

PymeSeguros
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Al dia seguros

DAS Seguros crecio un 3,4% en 2022

DAS Seguros ha incrementado sus ingresos un 3,4%
hasta alcanzar una facturacion de 37,04 millones de
euros en primas en 2022. Desde la entidad sefialan que
“este crecimiento se produce como resultado de la
innovacion y rapidez de lanzamiento de nuevos
productos en el mercado, asi como por la mejora dela
eficiencia en los procesos internos a traves de
metodologias de trabajo agil'".

FElnegocio mediado, centrado principalmente en seguros de
proteccion legal para familias, pymes y autonomos y conductores,
asi como en los seguros de impago de alquiler, ha logrado unas
primas por valor de 26,45 millones de euros, un 14,2% mas que el
gjercicio anterior. Destaca la evolucion del ratio combinado de la
compania, que cierra el gjercicio en el 93,54%, reduciéndose en
2,42 puntos porcentuales con respecto 2021.

Por su parte, DAS Lex Assistance, la compania de servicios
juridicos especializada en el recobro de siniestros y otros servicios
legales, ha crecido un 43,5% en 2022 alcanzando 1,5 millén de
euros de facturacion.

Por otra parte, la aseguradora ha presentado la decimoterce-
ra edicion de su ‘Programa Partners’, que tiene por objetivo reco-
nocer la labor de los corredores, agentes exclusivos y vinculados
en el ejercicio anterior, en concordancia con los valores de la com-
pania. Con el fin de fidelizar al canal mediador, la compania desa-
rrolla un plan anual de beneficios exclusivos que proporciona he-
ITamientas a corredores y agentes para potenciar sus negocios y
desarrollar nuevas oportunidades en el mercado. El programa

ofrece diversos beneficios en las areas de Oferta y Atencion al
Mediador, Prestaciones, y Marketing y Comunicacion tales como
atencion personalizada las veinticuatro horas del dia, atencién a
consultas juridicas, respuesta inmediata, descuentos comerciales
y guias para impulsar su estrategia digital. Los mediadores podran
disfrutar de estas ventajas a lo largo del ano, en funciéon del nivel
Partner obtenido: Excellence, Premium o Advance.

Por otro lado, DAS Seguros ha presentado la estrategia y los
objetivos comerciales junto con las principales novedades e hi-
tos para 2023 en su reunion anual de ventas. En el encuentro
también participaron representantes de Grupo Mutua Propieta-
rios que presentaron la vision estratégica y los proyectos de
transformacion del Grupo en torno al desarrollo de soluciones
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globales a las necesidades de proteccion integral de la propiedad
inmobiliaria.

Las sesiones concluyeron con la presentacion de los princi-
pales hitos y proyectos de la compania especialista destinados a
la mejora continua y el desarrollo de nuevos productos y solucio-
nes que reforzaran su crecimiento y la calidad de su servicio, asi
como la busqueda de nuevas oportunidades de negocio tanto en
retail como en operaciones colectivas y de relevancia.

Por ultimo, senalar que la aseguradora ha nombrado a Sandra
San Lazaro como nueva delegada comercial para Aragon. Diplo-
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mada en Ciencias de la Comunicacion por el Instituto de Ciencias
de la Comunicacion de Zaragoza, y con diversos diplomas en Mar-
keting, Estrategia digital y Proyectos digitales por el Centro de
Estudios Reina Victoria, cuenta con mas de 20 anos de experien-
cia como comercial. Inicié su andadura profesional en el sector
asegurador como responsable comercial de las areas de Aragon,
Navarra y La Rioja en Mapire, para después dedicarse a la gestion
de clientes del departamento familia de la misma compania. En
los ultimos dos anos ha trabajado como dinamizadora de seguros
en Banco Santander.

Agroseguro designa a Sergio de Andres nuevo director general

El Consejo de Administracion de Agroseguro, a propuesta de su presidente, Ignacio Machetti, ha aprobado el
nombramiento de Sergio de Andres como nuevo director general de la entidad desde el 1 de abril.

De Andrés es licenciado en Adminis-
tracion y Direccion de Empresas y en In-
vestigacion y Técnicas de Mercado (Uni-
versidad San Pablo - CEU) y cuenta con un
master Executive MBA (IE Business
School), asi como con formacion especifica
para directivos del sector asegurador. Tras
haber trabajado en Repsol YPF, Banco Sa-
badell, Ermst & Young y Sanitas, desde 2016
es director de Produccion y Comunicacion
de Agroseguro.

Por otro lado, Agroseguro comenzo a
primeros de marzo con el periodo de sus-
cripcion del seguro de citricos, adelantan-
do asi un mes su periodo de suscripcion

frente a los anos anteriores. Entre las prin-
cipales mejoras de la linea de seguro, se
incluye el adelanto al 1 de abril de la cober-
tura de los riesgos de pedrisco y riesgos
excepcionales.

El seguro complementario (que per-
mite aumentar al alza la expectativa de
produccion) adelanta la fecha de inicio de
suscripcion y garantias al 15 de mayo (an-
teriormente, 1 de agosto). Asimismo, el se-
guro contempla la posibilidad de realizar
altas de parcelas hasta el 15 de septiembre.

Si, por el contrario, la campana no re-
sultase tan positiva como lo asegurado
inicialmente, el seguro también facilita al
citricultor la posibilidad de realizar reduc-
ciones del capital asegurado en diversos
tramos temporales, permitiendo la devolu-
cion de hasta el 100% de la prima para to-
dos los riesgos.
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En el transcurso de la Junta General
de Accionistas, el presidente de Mapire,
Antonio Huertas, ha avanzado la actuali-
zacion de algunos de los compromisos pu-
blicos del plan estratégico 2022-2024. Asi,
el crecimiento promedio de las primas en
2023y 2024 sera de entre el 5 y el 6%, con
lo que el crecimiento promedio durante la
vigencia del actual plan estratégico sera
superior al 7%. En cuanto al ratio combina-
do No Vida promedio se situara en torno al
96% para 2023 y 2024. Asimismo, se man-
tiene el objetivo de ROE promedio para
estos dos anos de entre el 9y el 10%.

Huertas subrayd que se confirma el
marco de referencia en el que Mapire quie-
re moverse en los proximos dos anos: Man-
tener el margen de solvencia en torno al
200%, con un margen de tolerancia de mas/
menos 25 puntos porcentuales; Mantener

el pay out por encima del 50%; Mantener
el ratio de endeudamiento entre el 23 y el
25%; y continuar desarrollando sus com-
promisos sociales previstos en el Plan de
Sostenibilidad para este trienio.

Durante la Junta General de Accio-
nistas, con certificacién sostenible (tanto
su planificacion como desarrollo tiene en
cuenta criterios laborales inclusivos y de
respeto a la diversidad, asi como la protec-
cion del medio ambiente), por cuarto ano
consecutivo, también se avanzaron algu-
nas cifras referidas al primer mes de 2023,
gue muestra una positiva evolucion, con
un incremento del volumen de primas del
24%, una mejora considerable en los fon-
dos propios, que crecen mas de 250 millo-
nes de euros, y una reduccion del ratio de
endeudamiento desde el 26 al 25,2% en
sOlo un mes.

Mapfre estima que sus primas creceran un 7% anual
en el trienio 2022-2024

La Junta General de Accionistas de Mapfre ha aprobado, entre otros acuerdos, las
cuentas del ejercicio 2022, en el que el beneficio ascendio a 642 millones de euros 'y
los ingresos crecieron un 8,3%, hasta los 29.510 millones de euros, la cifra mayor de
la historia de Mapfre, que en 2023 cumple 90 afios. Asimismo, se ha aprobado
repartir un dividendo total de 0,145 euros brutos por accion, manteniendo los niveles
previos a la pandemia que ya se recuperaron el ejercicio anterior.

Por otra parte, la entidad se ha posi-
cionado, un ano mas, dentro del ranking de
las 100 aseguradoras mas valiosas del mun-
do, donde ha escalado tres puestos hasta
convertirse en la 37% compania con mayor
valor de marca. Mapfre es la Unica asegu-
radora espanola que consigue estar dentro
de la clasificacion, elaborada por la consul-
tora Brand Finance.

El valor de marca que el estudio atri-
buye a Mapfire es de 3.521 millones de eu-
ros. Este valor, segun la consultora, hace
referencia al beneficio econémico que ob-
tienen las empresas por su valor de marca.

En otro orden de cosas, la entidad ha
mejorado su app para que sus asegurados
de Autos puedan comunicar los siniestros
con contrarios sin lesionados a través de
este canal. Ademas, se podran adjuntar
imagenes y documentos para que la infor-
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macion del caso sea mas completa. El
cliente recibira una copia del expediente
en su email cuando finalice la apertura del
parte.

Por otro lado, la aseguradora ha esta-
do presente en el certamen de hosteleria
Horeca Profesional Expo (HIP), en el que ha
presentado como novedad una solucion
para la verificacion digital de riesgos, que
incorporara proximamente inteligencia ar-
tificial, para agilizar la contratacion de se-
guros de bares y restaurantes. Con ella se
puede realizar una recopilacion rigurosa y
agil de los datos requeridos para verificar
un riesgo a traves de imagenes, simplifi-
cando asi el proceso y dando un tiempo de
respuesta inferior.

Asimismo, la entidad ha presentado
en el Mobile World Congress (IMWC) de
Barcelona sus novedades y proximos lan-
zamientos relacionados con la innovacion
en tres areas: experiencia de cliente, movi-
lidad y salud digital. La compania ha apro-
vechado su presencia en el congreso tec-
nolégico mas importante del mundo para
poner en valor su modelo de innovaciéon
abierta (MQI) y presentar las ultimas nove-
dades que esta desarrollando, apoyada en
la tecnologia.

Asi, ha dado a conocer diferentes avan-
ces basados en el uso de Inteligencia Artifi-
cial (IA). Entre ellos, AMI, su primer asisten-
te virtual a través de IA conversacional; y
los avances en verificacion digital a la hora
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de la contratacion (emplea la IA en recono-
cimiento de imagenes para recoger la infor-
macion necesaria, simplificando procesos de
tramitacion y recogida de datos).

En el ambito de la movilidad, Mapfire,
que presento recientemente su primer se-
guro para patinetes eléctricos, ‘MasPatin’,
anuncio que ya trabaja en el lanzamiento
de un seguro para la movilidad personal,
que pondra el foco en proteger a la persona,
independientemente del vehiculo que uti-
lice para sus desplazamientos.

Por ultimo, sefialar que Mapfre ha pre-
sentado ‘24/7 en accién’, una nueva cam-
pana de publicidad en la que los clientes y
los profesionales de la aseguradora son los
protagonistas.

Ferrer y Ojeda y Surne, reconocidos en los Premios Galicia Segura

Eljurado de los Premios Galicia Segura, presidido por Pilar
Gonzalez de Frutos (Unespa), ha decido que los ganadores de la
XIX edicidon sean para Ferrer y Ojeda, en la categoria de
Distribucién de Seguros, y Surne, en la de Asegurador.

La ceremonia de entrega de los Premios tendra lugar €l 9 de mayo de
2023 en Santiago de Compostela, en una ceremonia en la que también se
ha reconocido a Instituto de Actuarios Espanoles (Progreso y Desarrollo del
Seguro), Maria José Morillas (Investigacion), Olga Sanchez, consejera dele-
gada de AXA Espana (Direccion) y Grupo Davila (Empresa Gallega).
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Asisa ha ampliado las
especialidades accesibles a
traves de su chat medico
con traumatologia,
cardiologia y alergologia.
Con esta ampliacion, ya se
puede acceder a una decena
de las especialidades mas
demandadas por los
usuarios (medicina general,
pediatria, ginecologia,
dermatologia, psicologia,
nutricion y sexologia), en
menos de 4 minutos y sin
cita previa.

Olga Sanchez, consejera delegada de
la entidad, ha inaugurado la nueva sede,
acompanada por varios miembros del Co-
mité Ejecutivo de AXA Espana, y por el
responsable de la propia Direccion Territo-

Asisa amplia su app de salud con
traumatologia, cardiologia y alergologia

Entre sus funcionalidades, el chat médico permite a los asegurados compartir fotos o videos
con los profesionales; ver el CV del profesional médico (incluido el numero de colegiado y los idiomas
en los que puede dirigirse a €él); incluir su historial médico simplificado: alergias y medicacion; ver
y/0 eliminar su historico de chat; o hacer una videoconsulta sin cita previa con profesionales de
medicina general. Ademas, los facultativos pueden emitir recetas electronicas a traves de la propia
aplicacion y los asegurados pueden visualizar o descargar la receta e ir a la farmacia directamente
a comprar el medicamento prescrito sin necesidad de imprimirla.

Por otro lado, Asisa ha firmado un acuerdo con Mediquo para ampliar sus servicios de teleme-
dicina y ofrecer a sus asegurados una asistencia integral y lo mas completa posible.

En otro orden de cosas, la aseguradora ha informado de su adhesion a CIMA, la plataforma de
conectividad, innovacion y servicios para la mediaciéon aseguradora, que garantiza el intercambio
de ficheros Eiac (Estandar de Intercambio de Informacion entre Entidades Aseguradoras y Media-
dores) de una forma segura y eficaz.

La Direccion Territorial Sur de AXA cambia de sede en Sevilla

Atendiendo alas necesidades reales de uso y ocupacion de los espacios,
e impulsada por la evolucion hacia modelos de trabajo hibridos y flexible,
la Direccion Territorial Sur de AXA, ubicada en Sevilla, ha trasladado su
sede a un nuevo espacio en la avenida Juan de Mata Carriazo.

rial, Javier Tena.

En la actualidad, la Direccion Territo-
rial Sur, que comprende Andalucia y Extre-
madura, representa el 10% del negocio to-
tal de AXA en Espana.

En otro orden de cosas, AXA vy la pla-
taforma digital Jubilame han anunciado un
acuerdo de colaboracion para la distribu-
cion de productos de Vida riesgo, unit
linked, ahorro y pensiones.
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DKV Vida mejora su cobertura para
afecciones graves

DKV ha mejorado su cobertura de enfermedades graves
en las polizas de ‘DKV Vida', garantizando a sus usuarios
un respaldo economico en caso de afeccion de gravedad.

Con esta cobertura se introducen dos nuevas opciones de
contratacion que se aniaden a las existentes del 100% vy el 50%:
10% y 25% del capital principal. Ademas, la tarifa baja un prome-
dio del 23%, con reducciones mas acusadas en asegurados jove-
nes o de mas de 45 arios.

Con estas actualizaciones, la protecciéon de enfermedad gra-
ve que proporciona DKV Vida se situa en una posicion muy com-
petitiva respecto al mercado por el numero de patologias graves
incluidas, por la flexibilidad en el establecimiento del capital y por
su precio. También cuentan con un servicio de tratamiento psi-
coldgico en caso de enfermedad grave.

Por otro lado, la aseguradora ha informado que desde 2021y
hasta febrero de 2023, el chat de telefarmacia ha atendido mas de
3.000 casos y a mas de 2.300 usuarios y lo valoran con la maxima
puntuaciéon en el 90% de los casos. Con ‘Mi Farmacia’' se han po-
dido identificar y resolver mas de 1.000 problemas relacionados
con medicamentos, como contraindicacio-
nes o duplicidades de medicamentos; se W
han prescrito mas de 100.000 recetas online \ \
por mas de 230 medicos, y se han alcanza- \
do los 128.000 envases dispensados.

Asimismo, la entidad ha presentado
‘Cubo Voice’, un altavoz inteligente de alta
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disponibilidad que actua a la vez de orquestador doméstico del
Internet de las cosas meédicas y de dispositivo de conexion con
cualquier television moderna. De esta forma, abre la posibilidad
de interaccion con los equipos medicos en cualquier momento,
llevando el ecosistema de salud digital de la compania, ademas
de los dispositivos moviles, al hogar.

Otro aspecto destacable de Cubo Voice sera el desarrollo de
un servicio de acompanamiento para €l soporte psicologico de
personas que soportan situaciones de soledad no deseada, ya que
permitira al usuario mantener una conversacion loégica, gracias al
refinado especializado (fine-tuning) sobre los modelos pre-entre-
nados de procesamiento mediante aprendizaje.

En otro orden de cosas, ‘Ecofuneral’ ya esta disponible en La
Coruna, gracias al acuerdo con la funeraria Pompas Funebres la
Coruna. Desde su presentacion hasta ahora el servicio ecoldgico
de Decesos ha pasado de estar presente en 11 provincias a las 24
actuales, gracias a la integracion de nuevos municipios que han
aumentado de los 94 en 2019 a los 158. En él se utilizan urnas
biodegradables y sin toxicos, ornamentos florales de planta viva,
flores de proximidad y sin plasticos, metales ni espuma toxica. Se
utilizan también recordatorios de papel reciclado, tejidos de fibra
100% naturales y con certificados sin toxicos, crematorios con
filtros de emisiones y reciclaje de metales y productos de higiene
y maquillaje con certificado ecologico.

Por ultimo, senalar que DKV ha obtenido el resultado de NPS
mas alto en los ultimos anos, a una décima
del 40%, que constata una mejora de 15 pun-
tos respecto al resultado de 2021. Entre los
mejores indices de recomendacion de los
clientes de la aseguradora, esta Decesos, con
un 60,5%, le siguen Vida (60,3%), Hogar
(48,3%), Renta (44,8%) y Salud (42%).
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Renko Dirksen impulsa el proyecto
internacional 5 a 30 de Arag

El portavoz del Consejo de Administracion del Grupo
Arag, Renko Dirksen, ha visitado las oficinas de
Barcelona, en donde apoyo el proyecto internacional
Arag 5 a 30, en el que figuran los cinco campos de accion
en los que el Grupo se quiere focalizar: acompanar al
cliente, el crecimiento rentable, ser digitales, ser una
empresa comprometida y la sostenibilidad.

“Queremos ser una de las mejores aseguradoras del mundo e inspirar, gra-
clas a la innovacién con nuevos productos y servicios”, ha incidido el portavoz
del Consejo de Administracion del Grupo Arag. Dirksen también ha destacado
el gran ejercicio 2022 de Arag Espana, “el mejor ano para la sucursal tanto en
facturacion como en rentabilidad”.

En otro orden de cosas, la aseguradora ha ofrecido formaciéon sobre sinies-
tros de Autos, danos materiales y lesiones a los colaboradores de Coinbroker.
Ademas de la parte tedrica, se explico las ventajas de ‘Arag Autobasic’ como la
mejor solucion del mediador y al asegurado en los tramites de siniestros de
circulacion.

Por otra parte, la entidad ha cerrado un acuerdo con la asociacion Monte-
pio Manresa-Berga para dar cobertura legal a sus mas de 8.500 socios. La
poliza familiar de Arag incluye asistencia juridica telefonica, revision de docu-
mentos y la defensa y reclamacion en problemas con la vivienda y de consumo.
Todas estas garantias estaran activas con efecto retroactivo desde €l 1 de ene-
ro de este ano.

Por ultimo, sefialar que Arag organizo, junto con RedEWI, la mesa redonda
‘Vision 360° del liderazgo femenino: avances y barreras’, que reunié a mujeres
de diferentes perfiles que son referentes dentro de su campo profesional.

MENTAL

HEALTH

Iris Global ofrece un

servicio de segundo
diagnostico psicologico

Iris Global se suma al compromiso por la
salud mental y garantiza que la persona
reciba el tratamiento adecuado a sus
necesidades.

Con el servicio de Segundo Diagnostico
Psicologico, el paciente puede obtener una
nueva perspectiva y un enfoque distinto en
su tratamiento, asi como explorar nuevas téc-
nicas y tratamientos que no se hayan consi-
derado previamente.

En otro orden de cosas, la aseguradora
ha anunciado su adhesiéon al International
Assistance Group (IAG), convirtiéndose en
core partner outbound de la alianza de asis-
tencia global. Desde ahora, tendra acceso a
la red médica de IAG en todo el mundo para
los viajeros y expatriados esparnoles en el ex-
tranjero.
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Avant2 Sales Manager emite mas del 20% de Autos del canal corredor

Un estudio del departamento de analitica de datos de Codeoscopic confirma
que Avant2 Sales Manager cuenta con una penetracion en nueva produccion
de mas del 20% en algunos ramos masa entre los corredores.

En el estudio se han seleccionado tres
parametros para analizar su evolucion en
casi una década: el volumen de pdlizas
emitidas, el ratio de conversion de proyec-
to a pdliza y el nivel de penetracion sobre
el mercado, que permiten radiografiar el
estado de la conectividad del corredor.

Analizando la producciéon de Autos (12
categoria) a través de Avant2 Sales Mana-
ger en el periodo 2014-2023 se puede ob-
servar un incremento exponencial hasta el
ano 2019 con una media de 38.000 pdlizas
al mes y una prima media de 364 euros.
Después de un 2020 y un 2021 con cierto
estancamiento, en parte por el Covid, vuel-
Ve a mantener un crecimiento, aunque esta
vez mas moderado.

En cuanto a la conversion se aprecia
un importante incremento de proyecto a
poliza, alcanzando niveles que oscilan en-
tre el 25% vy el 30%.

Segun el informe anual de la DGSEP
2021, 1a nueva produccioéon de Autos (12, 22,
3% categoria) a nivel nacional del canal co-
rredor alcanzo los 715 millones de euros,

aproximadamente. Si lo comparamos con
la emision de autos en Avant2 Sales Mana-
ger (1% y 3% categoria), que alcanzo una ci-
fra de 141.541.481 euros, Avant2 represen-
taun 19,8% del total de nueva produccion
del ramo de Autos del canal corredor.

El analisis del ramo Hogar, que se ini-
cla mas tarde, presenta un aumento paula-
tino de la prima media con un incremento
simultaneo de la produccioéon de polizas. La
evolucion mensual lleva a superar en 2023
las 7.000 podlizas al mes. Analizando la pri-
ma media de nueva produccién de manera
aislada, podemos observar que en enero de
2019 la prima media era de 182 euros, vy 4
anos después habia alcanzado los 218 eu-
ros (enero de 2023) lo que representa un
incremento del 19,7% en 4 anos.

Sianalizamos el ratio de conversion de
proyecto a pdliza en Hogar, vemos que se
inicia con un 5% a principios de 2014 y ac-
tualmente oscilamos entre el 26% y el 30%,
lo que significa que los corredores de segu-
ros en Avant2 convierten cerca de 1 de cada
3 proyectos en el producto de Hogar.

Los datos que nos ofrece la DGSEP en
2021 nos muestra el canal corredor con una
nueva produccion de 85.183.200 euros en el
Multirriesgo Hogar. Durante el mismo pe-
riodo, AvantZ emitio un volumen en primas
de 13.5630.988 euros, 1o que representa un
15.88% de toda la produccion de Hogar del
canal corredor a nivel nacional. Por otra par-
te, la produccion por el multitarificador en
2022 fue de 15.169.166 euros, lo que repre-
senta un crecimiento del 12,1% interanual.

En otro orden de cosas, la aplicacion
que utiliza Avant se basa en la comunica-
cion con terceros y esta preparada para bus-
car una solucion lo mas rapido posible para
restaurar el servicio caido o con problemas.

Por ultimo sefialar que se han integra-
do en Codeoscopic Workspace los produc-
tos de Auto y Hogar de Seguros Lagun Aro,
el de Autos de Admiral Seguros, el de Au-
tos de Cleverea y el de Vida de Surne.
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Montse Alvarez, nueva
subdirectora general de
Transformacion de Allianz

Allianz Seguros continua reforzando y
adaptando su estructura y, desde el 6 de
marzo, cuenta con Montse Alvarez como
subdirectora general de Transformacion
(Chief Transformation Officer) ala vez
que se incorpora al Comité de Direccion de la compania.

En su ultima etapa profesional Alvarez liderd el programa de
transformacion de Mutua Madrilefia, ademas de ser responsable
de las areas de Costes, Organizacion y Compras. Antes fue Chief

Transformation Officer en Wizink Bank y ocup¢ diferentes puestos
gjecutivos en Banco Santander, tanto en Reino Unido como Esta-
dos Unidos y Espana. Comenzo su carrera profesional en Accen-
ture liderando proyectos de consultoria en México, Hong Kong o
Espana. Es licenciada en Administracion de Empresas en USA,
tiene un MBA por [EDE contando con Executive Programs de
Insead y Esade.

Por otro lado, la aseguradora ha puesto en marcha un nuevo
servicio de gestion proactiva de siniestros para los clientes loca-
lizados en zonas de riesgo. A través de este sistema de geoloca-
lizacion, llamado ‘Allianz Alert’, la compania identifica aquellos
clientes que, por la ubicacion de sus hogares o negocios estan
mas expuestos a riesgos derivados de eventos atmosféricos ex-
tremos, movimientos sismicos, incendios o erupciones volcanicas,
por ejemplo. De este modo, puede comprobar, en primer lugar, su
estado e igualmente el de sus bienes y activar inmediatamente
las medidas necesarias en cada caso.

Campus Asegurador lanza un nuevo itinerario de formacion continua

Campus Asegurador ha creado nuevos cursos de itinerarios para cumplir con las obligaciones
de formacion continua que tienen los distribuidores de seguros. Estos cursos online certifican
el cumplimiento de los requisitos recogidos en la regulacion de formacion de la DGSFP.

La matricula en estos nuevos cursos de formacion continua es online y cuentan con diferentes itinerarios
para cada uno de los niveles de distribuciéon de seguros (1, 2 y 3) con contenidos formativos diferenciados.
Los cursos de los niveles 1 y 2 constan de 25 horas en modalidad de autoestudio y los cursos de nivel 3 son

de 15 horas, tal como obliga la vigente normativa para cada nivel.

Por otro lado, Campus Asegurador ha presentado dos cursos online utiles para la gestion empresarial:
uno de Férmulas en Excel para Calculos Matematicos, Estadisticos y Financieros (30 horas) y el otro de Mi-
crosoft PowerPoint (nivel basico, nivel intermedio y nivel avanzado), cada uno de ellos son 30 horas.
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Caser alcanzo unosresultadosde mm
182,6 millones de euros en 2022

El Grupo Caser obtuvo resultados record de 182,6
millones de euros en 2022, un 196%, debido en parte ala
venta de Sa Nostra Vida. El beneficio ordinario, 83
millones de euros, mejoro en un 3% el obtenido en 2021.

Los ingresos totales, anadiendo las aportaciones a planes de
pensiones, sumaron 1.809 millones de euros. En 1o que respecta
a su actividad aseguradora, Caser factur¢ 1.414 millones de euros,
un 5% menos debido al comportamiento del ramo de Vida. De
estos, 1.200 millones de euros provienen de seguros de No Vida,
que durante el ano 2022 crecieron un 8,3%, tres puntos por enci-
ma de la media del sector.

Todas las lineas de No Vida experimentaron una evolucion
positiva (Salud +b,3%; Autos +5,8%; Empresas +10,1%; Particula-
res Multirriesgo +6,9%; Particulares Personales +13,5% y Agrarios
+13%).

Por su parte, Vida facturd 214 millones de euros, lo que sig-
nifica una reduccion del 44%, que se explica principalmente por
el comportamiento del negocio de Vida colectivos, por un lado, y
por la menor facturacion de Sa Nostra durante el proceso de ven-
ta, por otro.

Cabe destacar el ratio de solvencia, que fue del 197% -sin
considerar medidas transitorias sobre provisiones técnicas-, me-
jorando un 14% respecto al ejercicio anterior.

En otro orden de cosas, la aseguradora ha lanzado ‘Saving &
Investment Solutions’, un proyecto para consolidar la propuesta
de valor de ahorro e inversion que la entidad pone a disposicion

de todos los clientes de la compa-
nia, con el objetivo de convertirse
en una referencia en el sector del
ahorro y la inversion en Espania.

‘Caser Saving & Investment Solutions’, que estara liderado
por Juan José Cotorruelo, engloba un volumen de activos bajo
gestion superior a los 4.600 millones de euros y cuenta con mas
de 800.000 clientes. Reune todas las soluciones de ahorro e inver-
sion, para acompanar a los clientes en todo su ciclo vital, y ase-
sorarles para que tomen las mejores decisiones de inversion, en
base a su perfil de riesgo, horizonte temporal, nivel adquisitivo y
circunstancias personales, en cualquier escenario de mercado.

Por otro lado, Caser ha incorporado al Consejo Territorial en
Catalunia a Meritxell Juvé y Pablo Lara. Asimismo, Asier Uribee-
chebarria se convierte en el nuevo director de Caser Asesores
Financieros, para consolidar su crecimiento y alcanzar los 1.000
millones de euros en activos, en un plazo de tres anos, y lograr
aumentar su equipo hasta contar con 125 asesores financieros.
En la actualidad, la compania esta presente en todo el territorio
nacional, y cuenta con oficinas en Madrid, Barcelona, Sevilla y
Malaga.

Uribeechebarria es licenciado en Derecho por la Universidad
de Deusto y cuenta con un MBA por la Alliance Manchester Bu-
siness School y la Universidad de Texas, ademas de un PDD por
el lese. Ademas, es miembro de la Junta Directiva de la Asociacion
Espanola de Fintech e Insurtech (Aefi).

Por ultimo, senalar que Caser ha elegido Malaga para inaugu-
rar la primera de sus “flagships”, Eispacio Caser. Eis -mas alla de un
lugar de trabajo que contara con las mas punteras tecnologias y
facilidades para los clientes, los profesionales, los mediadores y los
asesores flnancieros- un espacio concebido para acoger multiples
actividades y eventos dirigidos a la sociedad malaguena.




Al dia seguros

I[ES un curso sobre IPC e inflacion

El Instituto e-Learning del Seguro (IES) ha elaborado un curso sobre ‘IPC
e Inflacion’,100% online y con un cémputo de 2,5 horas a efectos de
formacion continua. Entre otras cosas, se explican sus caracteristicas,
tipologia y diferencias entre ambos conceptos o cual eslabasey
mecanismo para su composicion y calculo.

Tal y como sefnialan desde el IES, “cuenta con
diferentes recursos que hacen mas ameno su reali-
zacion e interactiva la formacion y participacion del
alumno como son: podcasts, infografias, videos y
juegos”.

E1IES facilita a los alumnos un reloj que, a modo
de barra de progreso temporal, va informando del
numero de horas acumuladas dentro de su plan in-
dividual de formacioén continua anual y su porcen-
taje de cumplimiento para una mejor planificacién y organizacion de su formacion.

Por otro lado, también ha creado un nuevo curso online de tres horas sobre
‘Aspectos generales del seguro de Automovil’, dentro de la seccidon de Formacion
Continua — Sobre Seguros, donde se van incorporando una gama completa de con-
tenidos formativos sobre diferentes temas relacionados con el ambito asegurador.

Este nuevo curso aborda aspectos importantes para conocer mas en profundi-
dad este tipo de seguro como, por ejemplo: garantias, exclusiones, los diversos con-
venios para tramitar siniestros, etc. Este es el tercer curso de un itinerario que in-
cluira diferentes contenidos formativos sobre el seguro de Automovil dentro de la
plataforma del IES y que se compondra de un total de seis cursos/pildoras formativas.

Por ultimo, senalar que dentro del Canal Construccion by Asefa se ha lanzado
el curso ‘El seguro de todo riesgo construccion’, online y de 2,5 horas de duracion a
efectos de formacion continua. En él se aborda los seguros de Construccioéon a todo
riesgo que se pueden contratar en una obra.

Al Curso farmativol

"IPC e Inflacian”
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Las insurtech IMeureka,
Minalea, Aira System y
Nowo.Tech firman un
acuerdo de colaboracion

Lasinsurtech IMeureka, Minalea, Aira
System y Nowo.Tech estan trabajando
en la interconexion de sus sistemas a
fin de ofrecer ala mediacion una
solucion global completa. El objetivo
es asentar las bases de la creacion de
un gran ecosistema digital,
conectable a cualquier solucion de
valor para la mediacion.

Con la firma de este acuerdo de cola-
boracion, se plantean estrategias unificadas
y organizadas para el mapa global de la me-
diacion esparnola, contando con asociacio-
nes, colegios. .. y asi ofrecer el mejor servicio
sumando la inteligencia artificial y la digita-
lizacion para obtener el mejor resultado de
la manera mas inmediata y resolutiva.

PymeSeguros
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Las victimas de accidentes de trafico recibiran mayores indemnizaciones

El Consejo de Ministros aprobo a primeros de marzo el anteproyecto de Ley que modifica el texto refundido de la Ley
sobre Responsabilidad Civil y Seguro de la Circulacion y que transpone la Directiva 2021/2118 del seguro de
Automoviles. En él se incluye las nuevas disposiciones de la Directiva europea e incorpora mejoras en el sistema de
valoracion de dafos personales causados por accidentes de trafico que incrementaran y reforzaran la proteccion de

las victimas.

La transposicion de la Directiva
europea del seguro de Automoviles
amplia y clarifica los vehiculos que
deben disponer del seguro obligato-
rio de Responsabilidad Civil, aclaran-
do el tipo de aseguramiento que de-
ben tener los vehiculos agricolas y/o
industriales. Asimismo, se amplia el
concepto de “hecho de circulacion”
cubierto por el seguro para incluir la
proteccioéon de las victimas indepen-
dientemente del terreno en el que se
esté utilizando el automovil y de si esta
parado o en movimiento.

Adicionalmente, se amplian las fun-
ciones del Consorcio de Compensacion de
Seguros, que se hara cargo de la indemni-
zacion de las victimas cuando la asegura-
dora esté en procedimiento concursal o
liquidacion, sea espanola o extranjera.

Por otro lado, el proyecto normativo
incorpora mejoras adicionales en el sistema
de valoracion de las indemnizaciones, tan-

to en el procedimiento como en la cuantia.
En primer lugar, se introducen cambios
para agilizar el procedimiento de pago, tra-
tando de conseguir un acuerdo rapido y
justo para las victimas, conforme con el
principio de reparacion integra, evitando
en lo posible recurrir a la via judicial. En
segundo lugar, se mejoran sustancialmen-
te las indemnizaciones, proponiendo que
se actualicen automaticamente de acuerdo
con el Indice de Precios de Consumo (IPC).

Esta mejora se une a la aprobada re-
cientemente en el Real Decreto
907/2022 en el que se aumentaban
las indemnizaciones por lucro cesan-
te y mantiene el sistema plenamente
actualizado y con los mayores niveles
de proteccion.

Asimismo, en el anteproyecto
de Ley se encomienda a una comi-
sion de expertos la realizacion de un
estudio que valore la conveniencia vy,
€N su caso, caracteristicas de un se-
guro obligatorio para cubrir los darios a
terceros causados por los nuevos vehiculos
de movilidad personal.

Finalmente, se incluye una modifica-
cion de la Ley 20/2015 de ordenacion, su-
pervision y solvencia de las aseguradoras
para mejorar las facultades de control por
el supervisor de la idoneidad de las perso-
nas que dirigen una aseguradora e intro-
duce la posibilidad de exigir planes preven-
tivos de recuperacion de entidades.
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El Grupo Mutua incremento su beneficio neto un 7,1% en 2022

Losingresos por primas del Grupo Mutua (incluyendo sunegocio nacional e internacional) alcanzaron, en 2022, los
7.310 millones de euros, un 12,7% mas que el afio anterior. Solo en Espafia, la cifra de ingresos por primas se elevo
hastalos 6.477 millones de euros, un 13,3% mas que en 2021. El beneficio después de impuestos, por su parte,
ascendio a 405,3 millones, lo que represent6 un aumento del 7,1%.

PRINCIPALES MAGNITUDES GRUPO MUTUA EN 2022
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En el conjunto del negocio de No Vida
del Grupo Mutua en Esparnia, alcanzo los 6.098
millones de euros en primas, 1o que supone
un crecimiento del 9,4%, respecto al ano an-
terior. El numero de asegurados totales al fi-
nalizar 2022 supero6 los 20 millones, con un
crecimiento del 12,4% respecto al ano anterior.

Por ramos aseguradores, el de Autos al-
canzo unos ingresos por primas en Espana
de 1.807 millones de euros, con un incremen-
to del 16,3%.

En el ramo de seguros de Salud, reforzo
su liderazgo en 2022 a través de Adeslas, al

Active Seguros celebra su 70° aniversario

Active Seguros cumple 70 afios velando por mantener sus principios y valores,

alineados con la mision, vision y objetivos estratégicos de la compania.

Actualmente, la compania esta llevando a cabo su Plan Es-
tratégico 2022-2024, que marca objetivos clave como: el fomento
de su cultura corporativa, la optimizaciéon de procesos tecnologi-
cos, la mejora de la atencién al cliente, el desarrollo de planes de

tera, entre otros.

nuevo logotipo.

alcanzar un volumen de primas de 3.167 mi-
llones de euros, un 7% mas que el afio anterior.

El comportamiento en el ramo de Mul-
tirriesgo-Hogar también fue muy positivo en
2022, ya que los ingresos ascendieron en Es-
pana hasta los 747 millones de euros, un 7,4%
mas que en 2021.

Mutuactivos cerrd 2022 con récord his-
torico de 740,5 millones de euros en capta-
ciones netas de terceros (en fondos de inver-
sion, planes de pensiones y seguros de Vida).
Esto supuso un incremento del 23,3% res-
pecto al ano anterior.

2 Qlctive

formacion para sus mediadores o el rejuvenecimiento de su car-

Este 70 aniversario viene acomparniado con €l estreno de un

PymeSeguros
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El seguro cubre el estado del vehiculo de segunda mano

Europ Assistance ha presentado los resultados internacionales de la 1° edicién
de su ‘Barometro de Auto y Movilidad'. Viendo los habitos de movilidad de los

BAROMETRO DE MOVILIDAD
[PSOS - EUROP ASSISTANCE

espanoles, se ha podido ampliar y mejorar algunas coberturas. Por ejemplo,

como no es obligatoria la garantia en la compra-venta de un coche de segunda
mano entre particulares, la aseguradora tiene una cobertura con la que se
puede revisar el vehiculo en cuestion en los talleres concertados con la

aseguradora para poder garantizar que el coche esta bien.

Nadia Dominguez, Head of Sales Auto, Europ Assistance Es-
pana, dijo que “gracias a los resultados del Barometro, constata-
mos, una preferencia por buscar alternativas al vehiculo personal,
hoy en dia, también nos movemos en patinete o bicicleta eléctri-
ca, en e-scooter o coche alquiler/compartido, en metro o autobus.
Ademas, vivimos, en una era en la que nos sentimos mas com-
prometidos con el medioambiente y con la seguridad, las flotas
estan cambiando y 2 de cada 3 vehiculos ya han sido sustituidos
por vehiculos de bajas emisiones. Nuestros desplazamientos seran
cada vez mas flexibles, econdmicos y ecosostenibles”. En general,
como en el resto de Europa, la mayoria de los espanoles se des-
plaza principalmente a pie (94%) y en su propio coche (79%).

En términos de seguridad, en Espania, casi 9 de cada 10 usua-
rios de bicicleta / micromovilidad llevan casco. Sin embargo, solo
3 de cada 10 estan plenamente cubiertos por su seguro en caso
de problema o accidente con uno de estos dispositivos.

Maés de 4 de cada 10 espanoles podrian estar interesados en
un seguro basado en la persona cuando se trata de movilidad.
Para el b5% de los espanoles, el precio es el criterio mas impor-
tante a la hora de elegir su seguro de coche. En cambio, los espa-

noles son bastante mas sensibles (36%) a los servicios adicionales
ofrecidos vy a la oferta de asistencia en caso de accidente o averia.
La asistencia en carretera, los servicios de movilidad y la dispo-
nibilidad de un vehiculo de sustitucion en caso de problema son
los mas solicitados, tanto en el momento de la compra como a la
hora de elegir una compania.

En los ultimos anos se esta viendo un incremento de la com-
pra-venta de vehiculos usados (por cada vehiculo nuevo, se com-
pra 1,4 usados). Por eso, se esta extendiendo la cobertura de cer-
tificacion de vehiculos en la compra-venta de un coche de
segunda mano entre particulares. Europ Assistance tiene una co-
bertura, que se puede contratar individualmente, en la que se re-
visa el coche en cuestion, en los talleres concertados con la ase-
guradora para poder garantizar que el vehiculo esta bien. La
cobertura puede ser solo para ciertas partes como el motor o para
el coche completo. Se puede contratar bien por la persona que
vende el vehiculo o por la que 1o compra.

El estudio fue realizado por Ipsos, entre el 29 de noviembre
y el 9 de diciembre de 2022, a 6.000 personas de 6 paises europeos:
Bélgica, Francia, Alemania, Italia, Portugal y Espana.
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Solunion lanza un configurador digital
de gestion del riesgo comercial

Solunion ha lanzado su configurador de soluciones digital,

E‘;ﬁ"@ Nﬁl"lﬁ que asiste alos usuarios en la eleccion de los productos y
W servicios de gestion del riesgo comercial que mejor se
| adaptan a sus necesidades.

La herramienta, accesible desde la web, acompana al usuario en la configuracion de la
oferta mas adecuada, partiendo de las diferentes fases del ciclo del negocio para las que Solunion
ofrece soluciones: suministros, fabricacion, distribucion, venta y cobro. A partir de estas etapas,
el usuario va afiadiendo las soluciones que requiere a su cesta de la compra ypuede solicitar un
presupuesto personalizado, que ira acompanado del asesoramiento experto de los especialistas.

En otro orden de cosas, la aseguradora ha elaborado una guia para poner en valor el
seguro de Caucion. Este producto ofrece una serie de ventajas que, en tiempos de incerti-
dumbire, resultan muy interesantes para las empresas y para responder de sus obligaciones
frente a un tercero (administraciones publicas, contratistas privados).

En la guia se da a conocer: Tipos de garantias (el mas frecuente es la ejecucion de con-
tratos, pero también esta las garantias de oferta o licitacion, de anticipo de mantenimiento
0 calidad, en sustitucion de retenciones, viviendas, aduaneras, ante organismos agricolas,
entre privados, judiciales, internacionales y otros muchos tipos de garantias); el aumento de
la competencia debido al aumento de primas, a una siniestralidad contenida y, en conse-
cuencia, a una mejora de las cuentas técnicas; mejora capacidad crediticia y no es necesaria
la inmovilizacién o pignoracion de efectivo en garantia del buen fin de la operacion, no com-
puta como riesgo en la Central de Riesgos del Banco de Espana (Cirbe) y, por tanto, no con-
sume capacidad creditaria y permite mantener las lineas bancarias sin ocupacion; alterna-
tiva a los avales bancarios porque tiene un menor coste que los gastos de estudio, apertura,
notaria y cancelacion que se suelen aplicar en un aval bancario; Calidad de servicio; y re-
fuerza la capacidad comercial, constituyendo una herramienta importante para la gestion
eficaz del riesgo.

Evolucién de las Inversiones
del Sector Asegurador
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Las inversiones del
sector llegan a los
280.619 millones a
diciembre de 2022

El volumen estimado del total
de las inversiones del sector
asegurador espariol en el
cuarto trimestre de 2022 se
situa en 280.619 millones de
euros, segun Icea.

La cartera de Vida representa
el 49,4% de dicho volumen, el
14,4% corresponde a la inversion
de No vida, un 3,3% a los fondos
propios y €l 32,8% restante lo aca-
para la cartera general.
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La entrada en vigor de la IDD, detras del descenso de corredores en Galicia

Fundacion Inade ha presentado en Santiago de Compostela la VII edicion del estudio ‘Radiografia de los corredores de
seguros con domicilio social en Galicia’, correspondiente al ejercicio 2022, elaborado por la consultora Inade. Galicia,
ese ano, contaba con 374 corredores de seguros, el 6,41% del total de los que existen en Espafia. Desde la entrada en
vigor de laIDD en el afio 2020, Galicia ha perdido un total de 15 autorizaciones administrativas.

De los 374 corredores registrados, 90
tienen limitadas sus operaciones al ambito
de la comunidad auténoma y 284 pueden
prestar sus servicios en toda Espana.

Desde Fundacion Inade se afirma que
“las 15 bajas de corredores, aunque han
coincidido con los anos de pandemia, han
estado motivadas por los nuevos requisitos
exigidos por la normativa europea, en espe-
cial, el que obliga a superar los 100.000 euros
de primas intermediadas anuales”. El im-
pacto ha sido mayor en las autorizaciones
de ambito autonoémico, provocando la des-
aparicion de 8 autorizaciones, frente a las de
ambito nacional, que se cifran en 7.

La Xunta de Galicia, desde el ario 2016
hasta la actualidad, ha pasado de gestionar
107 autorizaciones administrativas a 90,
representando el 1,54% del total de autori-
zaciones en Espana. En cambio, la DGSFP,
ha aumentado su numero de autorizacio-
nes, pasando de 268 a 284. Por lo tanto, se
observa que los nuevos corredores de se-
guros gallegos optan por el ambito nacional

frente al autonémico.

Segun el informe, los corredores de se-
guros gallegos dificilmente pueden ayudar
a sus clientes en su expansion internacional
porque de los 374 corredores de seguros, tan
solo 20 pueden ofrecer sus servicios en otro
pais miembro del Espacio Econdmico Eu-
ropeo y solamente uno esta autorizado para
operar en todo el Espacio Econdmico Euro-
peo. No obstante, cabe destacar que, por

primera vez en la historia, una sociedad de
correduria de seguros gallega ha abierto una
delegacioén en Portugal.

Los corredores de seguros se concen-
tran principalmente en las provincias de A
Coruna (168) y Pontevedra (116), frente a
Lugo (69) y Ourense (31). Ademas, las diez
grandes ciudades gallegas concentran el
65,24% de los corredores de seguros.

Los corredores gallegos se muestran
preocupados por la centralizacion de la
toma de decisiones en las aseguradoras, la
falta de apetito de riesgo del mercado ase-
gurador y la escasa distinciéon de los clien-
tes de los canales de distribucion de segu-
ros. Asimismo, se destaca la necesidad de
mejorar la comunicacion en las corredurias
para que consigan distinguir su labor de la
de otro distribuidor. “Un corredor de segu-
ros esta siempre disponible para el cliente.
Hay que transmitir que no somos vende-
dores de seguros, si no asesores que pro-
tegen el patrimonio de las personas y de
las empresas”.
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Zurich preve aumentar cuota de mercado con nuevos
modelos comerciales que faciliten la conectividad

Zurich ha compartido los retos y estrategia 2023 con los
mediadores. Ademas, entre otras cosas, presentd nuevos
modelos comerciales que facilitan la conectividad.

La aseguradora simplificara los procesos con €l proposito de
ser la aseguradora mas accesible para la mediacion, facilitando el
negocio de pymes, Vida y particulares; con nuevas propuestas
personalizadas y ajustadas a las nuevas demandas de los clientes,

Fl fichaje de Salvador impulsa la capacidad
operativa de Lisa en su objetivo de posicionarse
como partnertecnologico de referencia para me-
diadores, distribuidores y empresas de distintos
sectores, con las que desarrolla y lanza al merca-
do seguros innovadores, cien por cien digitales.

Elnuevo Chief Operating Officer (COO) lleva
mas de 15 anos de su carrera profesional espe-
cializado en la gestion empresarial y de equipos.
Ademas, acredita una larga experiencia en el campo de las rela-
ciones y gestion con administraciones publicas. Ahora se suma

mas alineadas con el estilo de vida, mas sostenible y responsables
con €l planeta.

Se remarco la importancia de la formacién con programas
especificos, tanto para agentes como corredores, centrados en
producto o ingenieria de riesgos, y que ayudaran al desarrollo del
negocio del canal mediado.

También se crearan nuevos modelos comerciales, una evo-
lucion hacia equipos mas especialistas, redimensionando las ne-
cesidades de manera eficaz.

Fernando Salvador, nuevo director de Operaciones de Lisa Seguros

Fernando Salvador ha asumido el cargo de director de Operaciones de Lisa Seguros, una incorporacion
que refuerza la estructura de la neo aseguradora, dedicada a la creacion de seguros digitales que se
integran en plataformas de terceros, lo que se conoce como seguros embebidos.

al proyecto de Lisa desde su anterior puesto como director de la
oficina en Zaragoza de Gesdocument, compania perteneciente a
Cuatrecasas hasta junio de 2022.

“Nuestros productos tienen que ser novedosos y escalables.
Estamos lanzando nuevas formas de aseguramiento para sectores
muy diversos: industria, agro, reciclado, eCommerce, cibersegu-
ridad...”, comenta el nuevo COO.

El objetivo con todas esas lineas “es aportar soluciones a las
necesidades de nuestros colaboradores y creemos que, para lo-
grarlo, el mejor camino es un crecimiento gradual y sostenible”,
subraya Fernando Salvador.

PymeSeguros



Latasade fraude al seguro alcanza casiel 2%

La tasa de fraude al seguro en Espafa no ha dejado de aumentar en los
ultimos diez afios, pasando del 0,95% en 2012, al 1,95% en 2022; es decir, m
en la actualidad en casi 2 de cada 100 siniestros se detecta fraude. -
Arturo Lopez-Linares, director de Siniestros de AXA Espafia, enla
presentacion del informe dijo que “la ciencia del dato ha multiplicado
por mas de 7 la deteccion del fraude”. Ademas, comento que, de cada

Al dia seguros
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indemnizacion.

El crecimiento ha sido constante, con un repunte especial-
mente significativo en el afio 2020, coincidiendo con la pandemia
de Covid19 y el confinamiento obligado en todo el territorio na-
cional. En los anos posteriores, se ha moderado. Esta es una de
las principales conclusiones de la X edicion del Mapa AXA del
fraude en Espana.

En 2022 AXA evitd pagos indemnizatorios fraudulentos en
todos sus ramos por un importe de 74,5 millones de euros, frente
alos 71,3 millones que se evitaron el anio anterior. A principios de
la década pasada, este importe apenas superaba los 60 millones.

A pesar de que Auto (la movilidad) continua siendo el area
de negocio que concentra el mayor porcentaje de fraude al segu-
10, éste ha caido de manera muy significativa en los ultimos diez
anos. En 2012, siete de cada diez casos de fraude se producian en
el ramo de Auto. En la actualidad son cinco de cada diez. Una de
las razones que esta detras de esta caida han sido las reformas
del Baremo de Lesionados, que desde hace unos anos han hecho
menos atractiva la coartada del coche para defraudar al seguro.

En el ramo de Multirriesgos (Hogar, Comercio y Oficinas, y

en [l Mtiviegs Divessos

Comunidades), el porcentaje se ha duplicado en diez anos, pasan-
do del 7%, al actual 13%. El aumento de los eventos climaticos
severos ha podido servir como coartada para simular o fingir dafios
no relacionados con tales causas 0, en caso de existir, exagerarlos
para sacar un mayor provecho del seguro.

La forma en la que se distribuye el fraude en funcién de su
tipologia apenas ha variado en los ultimos anos. Mas de la mitad
corresponden a casos en los que el asegurado ha sufrido un si-
niestro real, pero intenta introducir dafios que nada tienen que
ver con el suceso. De todos estos casos, los que trataban de de-
fraudar menos de 600 euros, han supuesto entre el 50% vy el 60%
del total en los ultimos diez anos.

Por otra parte, el 41% de todo el fraude corresponde a casos
en los que existe una premeditacion, una planificacion para tratar
de delinquir, ya sea a través de un dano real o ficticio. El peso de
las tramas organizados en el total de los casos es relativamente
menor, apenas el 3%. Sin embargo, los importes defraudados por
cada una de ellas son mayores, y la forma de combatirlo, mas
compleja.



Al dia seguros

Metlife ha anunciado la incorporacion de tres nuevos talentos a su
organizacion, como parte de su apuesta por el canal de corredores en
nuestro pais para responder a las necesidades de los consumidores y
corredores de la forma mas cercana y facil posible.

Metlife refuerza su
equipo de corredores
¢ contresnuevos Sales
.. Executive

Jorge Gémez, Maria Rodriguez-Picavea y Alvaro Pefia de los Santos son los nuevos
Sales Executive del equipo de Espana, que ayudaran a garantizar la eficiencia operati-
va y una excelente experiencia del mediador como parte de la propuesta de valor de la
compania.

Gomez se incorpor6 a MetLife Espana en abril de 2022. Licenciado en derecho por
la universidad de Deusto y especializado en derecho laboral y recursos humanos por el
Centro Superior de Estudios Juridicos, lleva mas de 11 anos en el sector asegurador.
Con anterioridad a MetLife, ha desarrollado su carrera profesional en Howden Iberia y
Willis Towers Watson y es miembro de la Asociacion de Jovenes Profesionales del Se-
guro.

Rodriguez-Picavea se incorpora a la compania en enero de 2023. Licenciada en
relaciones publicas y marketing por la ESIC Business & Marketing School, lleva seis
anos relacionada con las corredurias de seguros. Ha trabajado para G.Baylin y en SRM
Consulting.

Penla de los Santos, es licenciado en derecho por la Universidad Complutense de
Madrid y especializado en la gestion de mediadores de seguros por la Universidad
Udima. Lleva ocho anos relacionado con el sector asegurador. Asimismo, cuenta con
un master en derecho y negocio maritimo por la Universidad Pontificia de Comillas
Icai-Icade. Con anterioridad a MetLife, ha desempenado diferentes cargos en el Banco
Santander o en Grupo Generali Espana.

Ana Martinez-Vara de
Rey, nueva suscriptora
de Energias
Renovables de QBE

QBE ha anunciado la incorporacion
de Ana Martinez-Vara de Rey como
suscriptora para su equipo de
energias renovables.

Es licenciada ‘
en Ingenieria eléc-
trica y electronica
por la Universidad
Pontificia de Comi-
llas Icai y ha traba-
jado durante 10
anos como inge-
niera en companias
del sector de la
energia.
Martinez-Va- fir
ra de Rey se incor- }‘/ |
pora a OBE tras j
pasar los ultimos
dos anos como suscriptora de Danos en
Mapfre Global Risks, donde también tra-
bajo cuatro anos de ingeniera de analisis
de riesgos.
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Grupo Pelayo incrementa su facturacion un 4,4%

Al dia seguros

La facturacién de Pelayo en 2022, matriz del Grupo, se ha situado en 343,1 millones de euros, con un incremento de un
4,4% respecto a 2021. La cartera total de polizas supera los 1,2 millones, con un volumen de clientes proximo a un
millén y una cuota en el mercado de Autos de un 2,42%.

La mutua mantiene un excelente
nivel de solvencia, situandose 2,6 veces
por encima de la cuantia exigida. El ca-
pital disponible se ha situado en 357,1
millones de euros.

La facturacion de Autos, la mas im-
portante para Pelayo, esta en 274,7 mi-
llones de euros, un 3% superior a 2021.
Asimismo, la cartera de este ramo ha
crecido un 1,68%, alcanzado las 820.945
polizas.

FEl ratio de siniestralidad se ha si-
tuado en 67,4%, frente al 64,5% de 2021.
Este incremento de la siniestralidad se
debe a la mayor movilidad de los vehiculos
tras un anio de menor utilizacion de los mis-
mos con motivo de la pandemia.

Con todo ello, el beneficio neto ha al-
canzado los 3,5 millones de euros, frente a
los b del ejercicio anterior. Eista disminu-
cion esta influida por el incremento de la
siniestralidad mencionado.

La compania de Vida, de la que Pelayo
es socio al b0% junto a Santalucia, ha al-
canzado una facturacion de 10,2 millones

de euros y unos fondos gestionados de 85
millones de euros. Su resultado ha alcan-
zado 3,2 millones de euros, con un impor-
tante incremento sobre el resultado de un
millén de euros de 2021.

Agropelayo, sociedad de negocio
agrario de la que Pelayo es socio al 50% con
AMInversiones Colectivos Agrarios, ha al-
canzado una cifra de negocio de 132,6 mi-
llones de euros y el resultado se ha situado
en 2,1 millones de euros, con un importan-
te incremento respecto al pasado ejercicio.

FEl beneficio neto del Grupo Pelayo
ha alcanzado los 6 millones de euros.
Durante este afio se ha continuado con
los acuerdos de distribucién ya estable-
cidos en anteriores ejercicios con San-
talucia, Mutua de Propietarios y Asisa,
entre otros.

Por otro lado, en la Asamblea Ge-
neral de Mutualistas de Pelayo se apro-
baron las cuentas y la gestion del ejer-
cicio 2022, y se reeligieron por otro
periodo estatutario de tres anos al pre-
sidente Francisco J. Lara, al vocal con-

sejero 2° Alberto Rodriguez de Lama y al
vocal consejero 6° Konstantin Sajonia-Co-
burgo.

La Asamblea General ha aprobado
aplicar el Resultado Neto obtenido
(3.456.008,08 euros) de la siguiente forma:
3.050.802,25 euros a Reserva de Estabiliza-
cion a Cuenta, 55.205,83 euros a Reservas
Estatutarias y 300.000 euros a un Rema-
nente que sera destinado a distintas accio-
nes solidarias, instrumentadas a través de
la Flundacion Pelayo.



Al dia seguros

Helvetia crecio un19,1% en 2022

Helvetia Seguros ha alcanzado un volumen de
negocio de 482,3 millones de euros, registrando
un crecimiento del 4% en primas deriesgo, e
incrementa su beneficio neto hasta los 34,2
millones de euros, en 2022.

El afio pasado, la entidad alcanz6 un volumen total
de negocio de 482,3 millones de euros, 1o que supuso un
crecimiento del 1,6% en volumen de primas totales y del
4% en volumen de primas de riesgo respecto al registra-
do en el ejercicio anterior y en linea con los objetivos

marcados.

En No Vida tuvo un incremento del 3,4% con una
facturacion de 341,9 millones de euros. En Vida y PPI se
alcanzo un volumen conjunto de 140,4 millones de euros,
lo que ha supuesto un ligero decrecimiento respecto al
gjercicio anterior, debido principalmente a la evolucion
de los productos de Ahorro y a pesar de la excelente
evolucion de los negocios de Asistencia Familiar (Dece-
sos) y Riesgo Individual, que crecen por encima de lo
registrado por el conjunto del mercado. Ademas, la en-
tidad consiguié un beneficio neto de 34,2 millones de
euros, que es un 19,1% superior al de 2021, impulsado
por el crecimiento, el comportamiento de los mercados
financieros y la calidad del negocio.

Las primas de Generali Espana crecen un 4,7% en 2022

Las primas de Generali Espafia —que incluye el negocio de Generali Seguros,

Cajamar Seguros Generales y Cajamar Vida— alcanzaron los 2.407 millones de

euros, en 2022, un 4,7% mas que en 2021.

El negocio de No Vida mantuvo una
positiva evoluciéon durante 2022 con creci-
mientos especialmente significativos en
Salud, Decesos y Accidentes (11,8%), Mu-
tirriesgos Particulares (5,1%) y en Automo-
vil (3,5%).

Por su parte, el negocio de Vida de Ge-
nerali crecio un 3,6%. Este buen comporta-
miento se atribuye a la fortaleza en el nego-
cio de Vida Riesgo (9,5%) porque en las

lineas de negocio de ahorro e inversion la
compania mantiene una facturacion alinea-
da a la del 2021 y registra un fuerte creci-
miento del 46,9% en los seguros unit linked.

Con estos datos, el resultado operati-
vo de Generali en Espana se situd en 240
millones de euros, un 19,5% menos que en
2021. Este decrecimiento se focaliza en los
seguros No Vida como consecuencia del
impacto de la inflacidon y de un resultado

AN g

negativo extraordinario en el negocio cor-
porate. Al neto del mismo, el decrecimien-
to en el resultado operativo es del 11,9%.
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AV Group crea un software
para gestionar las carteras
de los corredores

El departamento de Innovacion y
Tecnologia de AV Group ha desarrollado
un software para gestionar las carteras
de clientes de corredores, agentes y
agencias de suscripcion, que “mejora su
rentabilidad, mediante herramientas de
analisis y venta cruzada, e incrementa la
competitividad”, sefialan desde la
tecnologica.

Otros beneficios de contar con un sistema
de gestion ERP como este son la estandarizacion
en una sola solucion, debido a que ayuda a sim-
plificar y concentrar el entorno de T1 en la nube
(Saas) permitiendo un acceso inmediato desde
cualquier lugar. Ademas, con esta herramienta,
aumenta significativamente el control de todos
los eventos relacionados con las polizas, recibos,
siniestros... En definitiva, se incrementa la sa-
tisfaccion del cliente al ser atendido, en tiempo
y forma, a sus requerimientos y necesidades.

Al dia seguros

Coface cerro 2022 con un
beneficio neto de 283,1 millones

Coface obtuvo el pasado ejercicio unos
resultados record, con un beneficio neto de 283
millones de euros, un 26% mas que el afno
anterior, gracias a una rentabilidad anualizada
de los fondos propios tangibles del 15,6%.

En 2022, Coface registrd una cifra de negocios consolidada de 1.812,0 mi-
llones, un aumento de 13,4% a tipos de cambio y perimetro constantes respecto
a 2021. La cifra de negocios de la actividad del seguro de Crédito (incluidos
Caucion y Single Risk) aumentd un 14,4% a tipos de cambio y perimetro cons-
tantes (y un 16,4% a tipos de cambio corrientes) con respecto a 2021.

Fl crecimiento de la actividad de los clientes de Coface tuvo un impacto
positivo del 13,8% en 2022. “Este aumento récord durante el ano refleja la mag-
nitud de la recuperacion econdmica pasada y de la inflaciéon, pero su ritmo ya
esta desacelerando”, comentan desde la entidad.

La cifra de negocios de otras actividades aumento un 8,3% con respecto a
2021, con dinamicas diferentes en las diversas lineas de negocio. Los ingresos
de factoring aumentaron un 10,0%, gracias, principalmente al aumento de los
volumenes refinanciados en Polonia. L.os ingresos por servicios de informacion
han seguido creciendo un 11,6% (tras un crecimiento del 18,4% en 2021). Los
ingresos relacionados con las primas (comisiones de cobro) se vieron afectados
por el descenso de los siniestros y disminuyeron un 23,0%, mientras que las
comisiones aumentaron un 8,6%.

En la region de Mediterraneo vy Africa, impulsada por Italia v Esparfia, la
cifra de negocios aumenté un 13,8% y un 11,9% a tipos de cambio corrientes,
gracias a un alto nivel de nuevo negocio y a una elevada retencion. Los ingresos
por servicios crecieron un 20,7%.



Al dia seguros

Markel forma alos
mediadores
barceloneses y gallegos
sobre diferentes seguros

Markel Espafia ha impartido dos
jornada de formacion ultimamente.
Una, en elColegio de Mediadores de
Seguros de Barcelona, en la que se
abordo elimpacto de la actual
coyuntura econormica en el sector de
las lineas de seguro de Caucion,
Responsabilidad Civil y Accidentes. Y
otra en el Consejo Gallego de Colegios
de Mediadores de Seguros, sobre
Caucion y D&O.

Los colegiados gallegos pudieron infor-
marse sobre oportunidades de negocio en
el ramo de Caucién y se repasaron de ma-
nera didactica varios ejemplos de siniestros
y reclamaciones en D&O.

MGS Seguros ofrece
gratis su solucion de
ciberseguridad
durante un afio con
el Kit Digital

MGS Seguros, ofrece su solucion ‘MGS Ciberseguridad’ de forma gratuita
para pequenas empresas, microempresas y autonomos beneficiarios del
Kit Digital.

‘MGS Ciberseguridad’ protege los activos digitales de las empresas contra las
amenazas cibernéticas, a traves de: Proteccion y monitorizacion remota permanente,
gestion de incidentes en ciberseguridad por parte de expertos profesionales, pack ba-
sico de indemnizacioéon con Responsabilidad Civil de 60.000 euros y navegacion segura.

En otro orden de cosas, la Fundacion MGS ha organizado un acto de su ciclo
de jornadas formativas dirigidas a empleados, mediadores y clientes titulada ‘Hacia
una Inteligencia Artificial socialmente sostenible’, impartida por Nuria Oliver, doc-
tora en Ciencias Fisicas por la Massachusetts Institute of Technology (MIT), que
dedica parte de su tiempo a la divulgacion cientifico-tecnoldgica y a inspirar a los
jovenes, especialmente a mujeres, a estudiar carreras tecnologicas.

Durante la conferencia, Oliver explico el concepto de inteligencia artificial (IA)
y como, desde los anos b0, se han creado sistemas que imitan la inteligencia huma-
na, llegando a la actual 4% Revoluciéon Industrial. En particular, diferencio la IA espe-
cifica, que usamos hoy en dia para que las maquinas realicen tareas concretas me-
jor que los humanos, de la IA general, que en el futuro podria permitir llevar a cabo
con éxito cualquier tarea intelectual.

Asimismo, hablo sobre las propiedades de las diferentes escuelas de IA y como
la inteligencia artificial generativa, con la novedosa herramienta ChatGPT como
ejemplo, tiene profundas implicaciones sociales.
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Fiatc y Jubilame han
firmado un acuerdo de
colaboracion para que
la plataforma amplie
su oferta de valor al
cliente final con la
incorporacion de las
opciones de ahorro que
ofrece la aseguradora.

FIATCAR  FIATCW  FIATCW  FIAR

Jubilame fomentara el ahorro para
la jubilacion con soluciones de Fiatc

Fiatc cuenta con una amplia experiencia en ahorro para la
jubilacién a través de una estrategia basada en ofrecer produc-
tos de ahorro con rentabilidad garantizada para la tranquilidad
de sus clientes.

Primas y pélizas de

Al dia seguros

Mutua Tinerfefna incorpora su
producto de Autos en el
Marketplace de Ebroker

Mutua Tinerfefla se suma al marketplace Merlin de
Ebroker con la incorporacion de su producto de Autos 1°
categoria.

La compania ofre-

ce en el Marketplace =
Merlin sus distintas mo- @ Mfamﬂ'!
dalidades: Todo Riesgo
con Franquicia, Tercero UMutua Tinerfeiia
Ampliado y otras com-

Autos 1° Categoria

binaciones en base a las
necesidades de cada
cliente.

Los mediadores distribuyen el 67,8% de las

T rtesssel primas y el 59,9% de las polizas de Multirriesgos

canal de distribucion.
Diciembre 2022

Icea informa que, dentro de los seguros de No Vida, Multirriesgo ocupa una
vez mas el cuarto lugar, en esta ocasion con una cuota del 21,3%, siendo
agentes y corredores el principal canal de distribucion, con mas de las dos
terceras partes sobre el total emitido.

En concreto, los mediadores distribuyen el 67,8% de las primas y el 59,9% de las
polizas de Multirriesgos.



Al dia seguros

En su trayectoria en CNP, Eve Régagnon ha liderado proyectos
estratégicos, “abordando diferentes perspectivas del negocio y apor-
tando su know how en ambitos como la generacion de nuevas
oportunidades de desarrollo de negocio, la implementacion de nue-
vos modelos y canales de distribucion o el establecimiento de si-
nergias con varias filiales del Grupo”, destacan desde la compania.

Régagnon es ademas directora de CNPHub, la plataforma
tecnologica de distribucion de seguros que CNP puso en marcha

CNP Assurances coloca a Eve Regagnon al frente de
Estrategia e Innovacion

CNP Assurances, sucursal en Espafa, ha nombrado a Eve Régagnon Head of Strategy &
Innovation para Espania y Portugal, donde desarrollara el analisis estrategico y la
implementacion de nuevos proyectos en la compania a nivel local e internacional, asi como el
enriquecimiento de la propuesta de valor de CNP, a traves del analisis y la busqueda de
nuevas oportunidades de distribucion, nuevos modelos de negocio y el desarrollo de
productos y servicios innovadores en el mercado.

en 2020. Con una doble titulacién de Grado Universitario (master)
en Relacionales Internacionales y Direccién de Empresa, con es-
pecialidad en Estrategia y también una especializacion de pos-
grado en Transformacion & Marketing digital, trabaja en el sector
asegurador espanol desde hace cinco anos, sector al que suma su
experiencia internacional anterior en otros sectores, en areas de
Customer Experience y desarrollo de proyectos de venta y de
transformacion.

El volumen de negocio de Prima Seguros crecio un 32% en 2022

La insurtech Prima Seguros ha cerrado 2022 con un volumen de primas de alrededor de
660 millones de euros, un 32% mas que en 2021, y ha adoptado una estructura de grupo
internacional para acomparfar y consolidar su expansion global.

Tras aterrizar en Espana con un plan de inversion de 50 millones hasta 2027 y con el objetivo de
transformar el paradigma de un sector asegurador historicamente tradicional, Prima Seguros preve :
cerrar su primer afio completo en el mercado nacional alcanzado los 10 millones de euros en primas. (RSN
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Cignarenueva suimagen
para fortalecer su
compromiso con la salud

Cigna ha lanzado una nueva imagen de
marca con el fin de dar un paso mas en
su compromiso por la salud y el
bienestar de clientes y asegurados.

A partir de ahora, la aseguradora pasara
a denominarse Cigna Healthcare, dando una
mayor visibilidad al cuidado integral de la
salud en clientes, “desde un enfoque mas hu-
mano, empatico, cercano y personalizado”,
indican desde la entidad.

El desarrollo de la marca se hara de for-
ma gradual, produciéndose el despliegue
completo en los proximos dos anos durante
los cuales ambas imagenes conviviran juntas
hasta 2025b.

Al dia seguros

Santalucia apuesta por
Akur8 para mejorar su
proceso de tarificacion

Santalucia ha anunciado un acuerdo de
colaboracion con Akur8 para mejorar su
proceso de tarificacion. Con esta nueva
alianza se automatiza el modelado de
riesgos mediante la Inteligencia Artificial.

De esta forma, la aseguradora acelerara su time-to-market, reducira el tiempo
de modelizaciéon y ofrecera a sus clientes precios mas ajustados y con un mayor
grado de personalizacion.

La deuda publica y de empresas supera el 72%
de la cartera de inversiones del seguro

La deuda publica y de empresas supuso el 72,3% de la cartera de
inversiones del seguro espariol a diciembre de 2022.

Segun Icea, otros componentes relevantes de la cartera son las instituciones
de inversion colectiva, con un 12,6%; la venta variable, con un 7,4% y el efectivo y
depodsitos, con el b,1%; Si dis-
tinguimos entre Vida y No vida,
se aprecian diferencias: aun-
que la deuda sigue siendo la
principal opcidn, su peso su-
pone un 76,3% en Vida y un
38,4% en No Vida.

Distribucion de las
Caorteras de
Inversidn.
Diciembre 2022

Deuda pibloe ¥
3,3%

Hipoteoos ¥ atros

Inmisakled, 4,0%

TituRretionos do
v, 3%

Eective y
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Al dia distribucion

E2K pone en marcha
el programa de
‘Especializacion en
gerencia de riesgos
empresariales’

E2K ha iniciado el programa de
‘Especializacion en gerencia de
riesgos empresariales’, organizado
por la E2K Alta Escuela de
Corredores y exclusivo para los
corredores delared
#E2KBROKERNET que pertenecen al
Club de Empresas. En €l se incluye
casos practicos como la vistay
analisis del riesgo real del centro
logistico de El Corte Inglés, en
Valdemoro, entre otros.

Segun Paloma Arenas, directora general de
E2K, “este programa busca la especializa-
cion, precisamente, en el segmento de la
pyme con diferentes soluciones y herra-
mientas para conseguir que el corredor sea
un asesor con una propuesta de valor para
el cliente-empresa 360°. Esta comprobado
que la evaluacion de riesgos es una via para

fidelizar clientes y acceder a nuevos nichos
de mercado”.

FEl programa es mayoritariamente presen-
cial y se realizara en cuatro fases. L.os ins-
critos cuentan con salas de formacion, ma-
teriales didacticos y documentacion de
apoyo; docentes de alta cualificacion; ac-
ceso a plataforma de formacioén e-learning;
certificado de asistencia y evaluacion v,
ademas, informes de seguimiento, memo-
rias anuales y personal de apoyo por parte
de los especialistas de empresas de E2K
José Antonio Balufo y Carolina Cano.

Por otro lado, a primeros de marzo E2K reali-
Z0 la presentacion oficial del proyecto que
han creado para ayudar a sus socios a vender
seguros de Vida. Para ello, ha creado un equi-
po de especialistas que acompanara al socio
que quiera, en €l proceso de venta del ramo
de Vida. La propuesta va a ser muy practica
y se va aplicar ad hoc para cada correduria,
adaptandola a sus necesidades. La idea es
Jue sea una accion que perdure en el tiempo,
que les ayude a crecer de forma rentable.

FEl primer paso sera mandar un mail desde
E2K para ver qué socio quiere inscribirse

en el proyecto y después se analizara el
negocio de la correduria. Para ello, tienen
un simulador econdmico para saber “la foto
real del negocio” en ese momento. Des-
pués se disenara, de forma conjunta, un
plan de ventas a medida de cada corredu-
ria. Se trata de una estrategia con una me-
todologia de trabajo comun en el que in-
cluird a todo el equipo de la correduria.
Posteriormente, se establecera el plan de
accion. Una vez realizados todos estos pa-
S0s, si el socio esta interesado, se firmara
la adhesion al proyecto.

Tras adquirir el compromiso, se pasara a
conocer a los equipos de la correduria para
establecer los perfiles de colaboracion y
senalar a una persona que lidere este pro-
ceso de venta de Vida.

Se ha creado un plan de formacion con tres
bloques: una basica, para explicar la utilidad
de un seguro de Vida, presentando los temas
fiscales; el segundo bloque es la formaciéon
en productos, con los seguros mas
competitivos; vy el tercer bloque, formacion
de herramientas. Entre otras cosas, hay una
guia de situaciones y argumentacion de
objeciones. En todo momento, habra un se-
guimiento del proceso para que sea un exito.
En otro orden de cosas, Higinio Iglesias, con-
sejero delegado de E2K, participo en el panel
‘Hacia una distribucion cada vez mas opti-
mizada, asesorada y multicanal’, que se ce-
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lebré en el Insurance World Challenges
2023, evento organizado por Community of
Insurance, donde se debatid sobre la actua-
lidad y perspectivas de la distribucion ase-
guradora. Iglesias afirmd con rotundidad
que “la trasformacion digital del sector en
ningun caso supondra un fenémeno de des-
intermediacion. Nos dirigimos a un mercado
hibrido en el que los consumidores percibi-
ran de forma clara el valor que aporta el co-
rredor de seguros, que sera un importante
actor en los nuevos mercados”.

Con respecto a los modelos emergentes de
distribucion y las oportunidades que traen
consigo, el CEO de E2K resaltd sobre las
nuevas iniciativas impulsadas por insur-
tech y neoaseguradoras, que “resulta esen-

La FMBA realizara un ciclo

de conferencias sobre

mediacion internacional

A mediados de marzo se inicio un ciclo de

conferencias organizado de manera

conjunta por la Federacion Mediterranea de
Corredores de Seguros (FMBA) y la camara
de comercio de laIsla Reunién (Francia), que
se desarrollan en la sede del sindicato de
Corredores SCAR OI en la isla de Reunion.

cial que los nuevos modelos emergentes se
desarrollen en el marco de la legalidad vi-
gente, tanto por la protecciéon de los con-
sumidores como por la necesidad de unas
practicas de mercado en leal competencia
entre los distintos actores sectoriales”.
Aunqgue piensa que “la regulacion no pue-
de ser un freno para la innovacion. Es pre-
CISO potenciar y apoyarse en instrumentos
que favorecen la innovacioén en entornos
regulados como el sandbox”.

El impacto de la explotacion del dato y la
aplicacion de la inteligencia artificial tam-
bién estuvo presente de forma relevante en
el panel. Al respecto Iglesias afirmo que “ya
nadie duda de que el futuro del sector esta
en los datos, y ahora el debate debe de cen-
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trarse en como aterrizar esta vision de for-
ma practica en el dia a dia del corredor de
seguros porque todos los dias hemos de
tomar decisiones, algunas de caracter es-
tratégico, y es preciso disponer del conoci-
miento que aporta el analisis de la informa-
cion, las predicciones y la prescripcion de
acciones alienadas con los intereses con-
cretos". Enrelacion con ello concluy6: “He-
mos de ser extremadamente pragmaticos
y exigir resultados concretos a la tecnologia
aplicada al aprovechamiento del dato por-
que de ello dependen muchas cosas impor-
tantes en el futuro del corredor de seguros
como profesional y empresario, entre ellas,
proteger uno de sus principales activos
como es la independencia profesional”.

El ciclo contara con cuatro conferencias que se llevaran a cabo durante el afio

2023 y en las que intervendran distintos corredores de la FMBA, asi como pro-
fesores universitarios que disertaran sobre diversos aspectos de la mediacion y

las relaciones con las aseguradoras.

Sebastian Cordero, presidente de la FMBA, inauguro el ciclo recordando que este

ano se cumple el 20 aniversario de la Federacion Mediterranea.

Asimismo, esta previsto para esta pri-
mavera la continuacion del programa
de intercambio profesional, suspen-
dido por la pandemia, con la visita de
corredores del sindicato francés Sycra
(Lyon) a sus colegas esparfioles miem-
bros de ACSA.
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Nueva plataforma para asegurar a
las entidades del tercer sector

El Instituto de Desarrollo Asegurador
halanzado la plataforma ‘Protege
Tercer Sector’, donde se ofrecen
productos aseguradores para estas
entidades y para los voluntarios que
forman parte de ellas.

‘Protege Tercer Sector’ ofrece a las entida-
des un conjunto de soluciones que abarcan
desde la proteccion contra accidentes has-
ta la cobertura de situaciones de riesgo,
responsabilidad civil o prevision en la ges-
tion de la entidad. Y lo hacen prestando

atencion a tres ejes:

» Flconomia: para que los seguros que con-
traten estas entidades tengan precios ajus-
tados, dado que se trata de organizaciones
que destinan la inmensa mayoria de sus
Ingresos en sus propias actividades.

» Bficacia: la plataforma ofrece pdlizas que
sirvan a los intereses para los que se sus-
criben, y que estén en consonancia con la
actividad de la organizacion.

» Eficiencia: que los contratos tengan las
coberturas necesarias, ni mas ni menos.
En otro orden de cosas, la correduria ha
llamado la atencion sobre la necesidad de
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asegurar a las bicicletas y patinetes eléc-
tricos. Para facilitar el aseguramiento, el
Instituto de Desarrollo Asegurador lanzo
hace unos meses la plataforma ‘Protege tu
Movilidad’, que permite a cada persona
configurar el seguro que mejor se ajusta a
Su situacion personal.

Coinbroker incrementa un 30% la contratacion de
seguros de Salud

La correduria valenciana Coinbroker celebré su XVIII Convencion Anual, donde se
presentaron las cifras de la companiia y el incremento de todos sus datos economicos. Entre
los que figura el crecimiento del 30% en los seguros de Salud, respecto al afio pasado.

El crecimiento del resto de productos aseguradores fue del 17,5%, superando los 126 millones de euros de
primas intermediadas entre las 107 oficinas que dispone la correduria de seguros en territorio nacional,
principalmente en el arco Mediterraneo, Aragon, Castilla y Euskadi. Ademas, también se ha expuesto los
objetivos, estrategias y politicas comerciales a seguir durante 2023.

PymeSeguros
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Adecose pone enmarchaun
proceso de digitalizacion para sus
asociados

Adecose ha finalizado la primera fase de su proyecto de
digitalizacion, que consistia en el analisis del estado de
madurez digital de las corredurias asociadas. Para
trabajar en la segunda fase, se ha creado un grupo
preliminar que servira de base para configurar los
grupos que impulsaran los hitos marcados.

La consultoria encargada del Proyecto, Advisory Expertos, ha exa-
minado la estrategia y organizacion de las corredurias en cuanto
a las soluciones digitales que soportan los distintos procesos y
funciones, tanto a nivel colectivo como particular, para estimar el
potencial recorrido que puede abarcar este proyecto.

Adecose estimara qué actividades pueden mejorarse con nuevas
tecnologias y herramientas, poniendo el foco en cuestiones como
potenciar la captacion de clientes y automatizar procesos admi-
nistrativos en torno a la gestion de pdlizas y clientes, entre otros.
En otro orden de cosas, Juan Ramon Pla, vocal extraordinario del
area Internacional de Adecose y vicepresidente de Bipar, ha acudi-
do a las reuniones de la Federacion Mundial de Intermediarios de
Seguros (WFII) y del Grupo de Interés del Seguro y Reaseguro (IRSG),
donde ostenta puestos de responsabilidad como miembro de Bipar.
En la reunion de WEFTII se reviso la situacion normativa y de mer-
cado en los distintos paises miembros, destacando la existencia
de preocupaciones comunes, como el cambio climatico y la situa-
cion sobre la disponibilidad de cobertura para fendmenos de la
naturaleza; la cobertura para riesgos sistémicos, incluyendo ciber,
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pandemia u otros; la situacion
de los mercados y capacidad
disponible; la aplicabilidad de
las clausulas de No Competen-
cia, en particular en EE.UU.; la
creciente actividad M&A en el
sector de la distribucion; o los
procesos de digitalizacion y
entrada de nuevos players.
Por su parte, la reunion del
IRSG, organizada por Eiopa, analizé como implementar la estra-
tegia medioambiental, social y de gobierno corporativo (ESG) para
evitar practicas de Greenwashing, centrando el debate en la ta-
xonomia de los productos y en las practicas y obligaciones en la
distribucion. Por ultimo, el Comité Consultivo de Proporcionalidad
valor6 la efectividad de los requisitos de control y gobernanza de
los productos (POGQG) y la normativa actual existente.

Por otro lado, la Junta Directiva de Adecose de marzo aprobo la
incorporacion de las corredurias MatErh y M.Pique, con ellas se
llegan a 166 miembros. Asimismo, en el almuerzo mensual con
socios tras la reunion mensual de la Junta Directiva, contaron con
la visita de Carlos Palos, CEO de Berkley Espana y Portugal, quien
se comprometio a mejorar en la agilidad en procedimientos y dis-
minuir los tiempos de respuesta.

Precisamente, los Premios Estrella 2022 que se eligen por su cali-
ficacion en el Baremo de Adecose, se entregaran €l 13 de abril, tras
la Asamblea General Ordinaria, en donde se renovaran los cargos
de la Junta Directiva de la asociacion para el periodo 2023-2027.
Por ultimo, sefialar que Fundacion Adecose ha celebrado, coinci-
diendo con el Dia Internacional de la Mujer, la primera charla mo-
tivacional de su proyecto ‘Inspirando a las mujeres del futuro’ en
colaboracioén con Inspiring Girls.
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El Consejo General pide mas velocidad para
qgue la FP Dual llegue a todas las regiones

La mediacion ha reafirmado su decidido compromiso y apoyo al desarrollo
de la FP Dual en Espaiia, al tiempo que demanda mas velocidad.
“Necesitamos un empujon: llevarla cuanto antes a todas las comunidades
autonomas”, afirma Javier Barbera, presidente del Consejo General de

Mediadores, durante su intervencion en la jornada de presentacion a La corre dlll'l,a Brex
empresas de la FP Dual especializada en seguros organizada por Unespa. Brokers Se une a
Rosillo Hermanos

= —— Durante la sesién, Barberd ha resaltado las dificultades con
g las que se encuentra la mediacion a la hora de captar talen-
to, “cuesta mucho conseguir profesionales con cierta pre-
paracion -con todo lo que ello supone de servicio al cliente,
tiempos de adaptacion y adquisicion de conocimientos-, de

La correduria de Tudela (Navarra)
Brex Brokers se ha integrado a
Rosillo Hermanos. Una

ahi que la FP Dual sea necesaria, imprescindible y urgente incorporacion que se enmarca enla
para el sector”, ha sefialado. politica de expansion geograficay
Actualmente, la Formacion Profesional Dual en Seguros se que viene areforzar su presencia
ofrece en Cataluria, Comunidad de Madrid y un instituto de en la zona tras una de las ultimas
Valencia. Extremadura ya ha empezado los tramites para ponerla en marcha y el Colegio integraciones ubicadas en Logrofio.
de Toledo ha firmado un acuerdo con la Consejeria de Educacion de Castilla-La Mancha,
gue supone un primer paso hacia su futura implementacion en esta Comunidad. La intencién de seguir creciendo con in-
En otro orden de cosas, el Consejo General y el Consejo General del Poder Judicial han tegraciones y cobrar mas fuerza en un
mantenido una sesion de trabajo en la que analizaron la comprension de los condicio- mercado en constante evolucion forma
nados de las polizas de seguro. En ella se hablo de la necesidad de claridad y moder- parte de la linea de trabajo de Rosillo Her-
nizacion del lenguaje juridico, del érgano judicial y su reciente informe de legibilidad manos. Su CEQO, Carlos Rosillo apunta
de seguros de Automovil. Javier Barbera sostiene que para que un condicionado sea que: “Con sede social en Tudela, Navarra,
eficaz “tiene que ser transparente, comprensible, donde se entienda con claridad cuales Brex Brokesr es un referente en el sector
son las clausulas que delimitan la cobertura. Solo asi, reduciremos las demandas judi- agroalimentario, lo que nos ayudara a po-
ciales y daremos mejor servicio a los usuarios”. tenciar nuevas lineas de negocio”.

PymeSeguros



Directivas del sector se reunen en Espabrok
para visibilizar el talento femenino

Espabrok ha celebrado una jornada para dar visibilidad al talento femenino,

bajo la iniciativa #MujeresEspabrok.

Luis Lopez Visus, director general de Eispa-
brok, realizé un repaso por €l lanzamiento
y crecimiento de la iniciativa #MujereskEs-
pabrok, nacida con el propdsito de visibili-
zar y dar voz al talento femenino en Segu-
I0S, en base a acciones reales y tangibles.
En la jornada se hizo un repaso por los
avances mas significativos que se observan
en el mercado del seguro poniendo el foco
en laigualdad, identificando las principales
palancas para su impulso y desarrollo; ade-
mas, se debatid acerca del propio concep-
to de igualdad y el modo en el que se esta
comunicando en el sector, con idea de
identificar areas de mejora para su com-
prension real y puesta en practica.

Asimismo, Espabrok celebré un webinar
para poner en valor su iniciativa #Mujere-
skEspabrok, bajo la plataforma técnica del
Instituto e-Learning del Seguro. Ana Gar-
nelo, responsable de Administracion de la
asociacion, anuncioé que proximamente se
emitira un comunicado para animar a par-
ticipar y obtener el Sello Compromiso Es-
pabrok que certifica el cumplimiento de los

requisitos ya establecidos el afio pasado.

También se ha recordado el lanzamiento de
la Beca Espabrok, a través de la cual la or-
ganizacion estara presente en Escuelas y
Universidades con el proposito de formar a
la mujer en este mercado y ofrecerle la po-
sibilidad de iniciar su desarrollo profesional
en corredurias Espabrok. Lola Ayala, del de-
partamento de Siniestros y Asesoria Juridi-
ca, ha anunciado el lanzamiento del curso
dedicado a Office 365 vy a Excel Nivel Inicial
y Avanzado. Asi se persigue ofrecer una
gama de conocimientos utiles y practicos
para que corredores y corredurias de Espa-
brok continuen creciendo en sus negocios.
Mencioén especial ha realizado Lopez Visus
alas nuevas iniciativas que se desarrollaran
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en 2023, basadas en un Programa de Men-
toring; en continuar apoyando el proyecto
Espabrok Nuevas Generaciones; y en seguir
dandole protagonismo a la Mujer Espabrok
para promover su participacion en los nu-
merosos Foros y Eventos.

Para Yolanda Saenz de Tejada, experta en
visibilidad femenina, motivacion, liderazgo
y redes sociales, “la visibilidad no es algo
externo, es interno. Ser visible no es ser luz,
es aportar luz”. Por eso, en un dia conme-
morativo para la mujer, también se dirige
al hombre vy le indica: “No me felicites, lu-
cha conmigo”.

Entre las seis pautas aportadas para romper
los techos de cristal existentes en la indus-
tria del seguro (y en otros sectores profe-
sionales), Saenz de Tejada ha invitado a ser
activas en Redes Sociales, algo que, segun
su criterio, ha llegado para apoyar la noto-
riedad femenina. De ahi la importancia de
dedicar tiempo y herramientas al trabajo
de la marca personal y no dudar en desta-
car, una y otra vez, la responsabilidad que
se posee vy las aptitudes y actitudes con las
que la mujer cuenta para el desarrollo de
sus funciones en el dia a dia. La mujer debe
Creer en sus propias capacidades y valia
profesional, sin esperar la aprobacion ex-
terna, pero agradeciendo ésta cuando le
sea dada, sin desmerecer el esfuerzo y de-
dicacion que le supone alcanzar sus logros.
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purantelasiomacas - Centerbrok da a conocer a sured los procesos

de trabajo enlos . -
Congresos Regionales, @utomatizados en el ERP de las corredurias
Centerbrok presento a
sured los procesos que
tiene automatizados

La directora de Operaciones, Julia Torrico, explico los procesos automatizados y el trabajo realizado en

estos ultimos anos dentro de marco de la Agenda Digital CB “estos procesos nos permiten asumir mucho

: mas negocio centralizado sin incrementar nuestros costes estructurales y, a su vez, ofrecer a nuestra red

en el ERP, poniendo el gistema de procesos avanzado para sus corredurias en esta primera fase. Con la implantacion del

focoenlasactividades  nuevo ERP Cloud Multiempresa podremos gestionar desde Centerbrok el backoffice de cualquier miem-
de clientes, bro de la red que quiera externalizarlo”.

colaboradoresy — Por otro lado, ha dado a conocer dos incorporaciones: Multigestion Aseguradora,
companias, mediante [:BC::nteerk. en Barcelona, y Adolfo Sanchez Pérez, en Leodtn. De esta forma, alcanza los 80
la automatizacion de miembros y 117 oficinas, distribuidos en las 17 comunidades autonomas y en 41
rovincias.
procesos PIOVINCIAs

Por ultimo, sefialar que, del 22 de febrero al 3 de marzo, bajo el lema ‘“Tu decides’,
Centerbrok ha reunido a 130 profesionales de su organizacion en sus Congresos
Regionales 2023, durante los que se abordaron los nuevos proyectos de la orga-
nizacion con especial incidencia en la estrategia del grupo y las diferentes op-
ciones de concentracion de negocio que la asociacion ofrece a sus corredores.

administrativos en
torno ala gestién de
polizas, recibosy
sinestros.

El Colegio de Madrid da a conocer las novedades del curso de Nivel 1

El director del Centro de Estudios del Colegio de Mediadores de Seguros de Madrid,
Angel Corada, presento las novedades de la edicion 2023 del curso de seguros Nivel 1.

Corada explico el programa del curso 2023 y el sistema de clases y examenes, asi como las formas
de inscripcion académica y las diferencias entre la opcién de matricula Esencial y la Premium.
La modalidad Premium ofrece casos practicos y recibir materia extra relacionada con el temario. 1
Las clases del Curso de Seguros Nivel 1 comenzaron en el Colegio de Mediadores de Seguros de : =
Madrid, el 22 de marzo y terminaran €l 19 de julio. Las clases seran presenciales y/0 en streaming i
todos los martes y jueves por las tardes.



Cobertis aumenta
un 15% su
facturacion en 2022

2022 ha sido un buen ario para
Cobertis, ya que alcanzo los
3.400.000 euros de facturacion,
un 15% mas que el afio anterior.

Con oficinas en Barcelona, Badalona,
Manresa y Mataro, cuenta con mas de
21.500 clientes, gestiono el ano pasado
un total de 5.539 siniestros y cerro el
gjercicio con 24.800.000 euros en pri-
mas cobradas.

Entre los factores que han impulsado
el crecimiento de la correduria, estan
las carteras integradas en 2022: la de
los corredores José Luis Benitez y Eus-
taqui Cobacho, y la de Inmerbrok.
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El Colegio de Asturias crea
una plataforma de formacion online

El Colegio de Mediadores
de Seguros del Principado
de Asturias ha puesto en
marcha la Academia
Mediadores Asturias, una
plataforma de formacién

roymediadores
L' fistunas

dirigida a facilitar a los ACADEMTA
mediadores colegiados el T TAs
cumplimiento de la T
normativa en materia de e

formacion continua.

Esta iniciativa complementa el catalogo formativo que se imparte desde la Escuela de
Negocios de Seguros ( Cecas), al que se podra acceder directamente desde Academia
Mediadores Asturias.

En esta academia se proporciona un contenido enfocado en distintas areas no especi-
ficas del sector, pero si complementarias y necesarias para alcanzar la excelencia en el
desarrollo de la profesion. Actualmente, su catalogo recoge mas de ochenta cursos en
materia de ofimatica, diseno y programacion, idiomas, prevencion de riesgos, marketing
y ventas, recursos humanos, competencias transversales, gestion, finanzas y contabilidad
desarrollados por Dicampus, una compania que conjuga la tecnologia, la pedagogia y
las metodologias formativas para desarrollar productos y servicios diferenciados y de
calidad.

Todos los cursos que se ofrecen son en modalidad de formacion bonificada. El Colegio se
encarga del tramite ante la Fundacion Tripartita a los mediadores colegiados. Para los
mediadores colegiados que no tengan o no puedan acogerse a la formaciéon bonificada
podran beneficiarse de un 10% de descuento sobre el precio de la matricula.
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Aunna Asociacion celebrara del 19 al 21 de abril

su Asamblea y Espacio Aunna en Madrid. Bajo el JAIDRIGR,

lema ‘El futuro es ahora’, pretende ahondar en Del 19 del 21 de abril

una vision muy pragmatica para ayudar a los

corredores con su dia a dia y agilizar sus EL FUTURO
ES AHORA

procesos con nuevas herramientas y aplicativos.

Alo largo de estas jornadas también se abordaran temas como los ciberriesgos mas comunes,
la Inteligencia Artificial y como ha irrumpido en el entorno asegurador y la importancia de
las redes sociales para llegar al cliente, de la mano de un especialista en social media como
es Abel Fernandez. Ademas, se contara con Marc Vidal, economista y transformador digital,
que dara una vision global del contexto econdmico y tecnoldgico.

Por su parte, las comparniias invitadas abordaran ‘El dato del cliente’ y la ‘Digitalizacion del
negocio’ en dos mesas redondas con un enfoque practico, que aportara soluciones a los co-
rredores sobre aspectos indispensables en su dia a dia. Asimismo, se trataran las novedades
legislativas que afectan a los corredores y sus corredurias y analizaran el entorno CIMA. Tam-
bién se celebrara la XXX Asamblea General en la que se votara el cierre de ejercicio de 2022,
los presupuesto para 2023 y el Reglamento de Régimen Interno de Aunna. Ademas, se cele-
braran elecciones para elegir a la Junta Directiva de la asociacion para los proximos 4 anos.
En otro orden de cosas, la asociaciéon continua ampliando sus servicios tecnoldgicos con el
aplicativo ‘Aunna Pass’, un gestor de contrasefnas exclusivo y gratuito para sus socios, que
les permite almacenarlas de forma segura, asi como generar passwords menos vulnerables.
Asimismo, cuenta con una extension con la que todos los usuarios pueden realizar autologins
sin necesidad de introducir constantemente la contrasena.

Por otro lado, la asociacion ha incorporado en marzo tres nuevos socios: Lago Consulting
(Oviedo), Tauten Mediadores de Seguros (Villareal - Castellén) y Jociles Correduria de Segu-
ros (Plasencia — Céceres).

Unipoliza
promueve a
Alejandra Paredes
al departamento
de Particulares

Unipdliza ha incorporado a su
departamento de seguros para
Particulares a Alejandra
Paredes.

Paredes, tras un proceso intensivo
de formacién y aprendizaje en la
empresa, se integra en el grupo
para reforzar el area de ventas y asi
poder incrementar la producciéon de
este y ayudar a conseguir los obje-
tivos fijados por la correduria para
este ano.

PymeSeguros



Las mujeres copan el 31% de los puestos de
gobierno de los colegios de mediadores

La incorporacion de mujeres a los organos de gobierno de los colegios de
mediadores ha aumentado significativamente en los ultimos afios hasta
situarse en el 31% de los cargos electos. Un porcentaje que hace tan solo dos

afnos llegaba al 20%.

También se ha producido un aumento importante de presencia femenina en las cupulas
directivas de los Colegios donde presidentas y vicepresidentas suponen ya un 14% del total.

Summa comparte sumodelo de
negocio en el Insurance Broker

Summit de New York

New York ha sido el escenario del Insurance Broker
Summit en el que Summa ha participado dando a
conocer el modelo de la compariia, basado no solo en la

adquisicion de corredurias, sino en la
atraccion de corredores con talento.

Su CEO en Espana, José Antonio Vargas, ha re-
saltado que “lo mas importante es la creacion de
una potente plataforma que permite escalar el
negocio. Invertir ano tras ano, en tecnologia y
transformacion de procesos es indispensable
para consolidar una empresa robusta. Comprar
por comprar sin direcciéon estratégica no crea
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valor. El valor lo aporta alinear los intereses de todos los implica-
dos en una visién, una estrategia y una direccion unica”.

Vargas senalaba como, en el futuro, el seguro y la tecnologia estan
unidos en una relaciéon simbidtica. No se puede entender el pri-
mero sin el segundo. Ambos deben ser integrados. Esto es 1o que
significa prepararse para el futuro, que sera cada vez mas digital.
Por otro lado, con la asistencia de mas de mil directivos y socios
de las oficinas de Acrisure a nivel mundial, se celebrd en Phoenix
(EE.UU.) la conferencia anual de la compania que ha servido para
celebrar el modelo de éxito de la empresa. Sum-
ma ha tenido una participacion activa como pla-
taforma de crecimiento y modelo de éxito. Var-
gas fue el encargado de presentar la trayectoria
y los logros conseguidos con una estrategia ali-
neada con la estrategia y modelo de negocio de
Acrisure a nivel mundial.

Por ultimo, senalar la incorporacion de la corredu-
ria AM&AS al Grupo Summa. Ubicada en Dos Her-
manas (Sevilla), refuerza la presencia en Andalucia.
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Cojebro celebra su V Congreso Sucesores en

Gran Canaria

Cojebro ha celebrado en laisla de Gran Canaria, el V Congreso Junior, que
reunio alos sucesores, los miembros integrantes mas jovenes de las
corredurias asociadas, en el que abordaron tematicas relevantes para su
formacion como futuros lideres de sus empresas.

El congreso conto, en la primera jornada,
con la participacion del medallista canario
paralimpico Enhamed, que habld de su his-
toria de superacion. También participo el
Consejo Asesor de Cojebro, integrado por
Mariano Martinez, José Félix Correal y Juan
Ribas, que moderaron el ‘Observatorio Co-

TRABAJAMOS POR

jebro’, un espacio dedicado a debatir sobre
el posicionamiento y los retos de la organi-
zacion.

En la segunda jornada intervino Félix Ta-
rradellas, que impartié una ponencia sobre
liderazgo y gestion de equipos. Por su par-
te, Diego Fernandez y Roberto del Olmo,

director gerente y director comercial de
Cojebro, respectivamente, repasaron los
proyectos en los que estan trabajando, asi
como el Plan Comercial 2023.

El objetivo de estos encuentros es preparar
alos mas jovenes para el relevo generacio-
nal, impartiendo, entre otras tematicas, es-
trategias de liderazgo, crecimiento y ges-
tion de equipos, sin olvidar la generacion y
fortalecimiento de lazos de camaraderia y
complicidad entre sus miembros, que per-
petue la empatia y sinergias entre las co-
rredurias de Cojebro.

La correduria Finsarecibe el certificado
Plimsoll de Excelencia Empresarial 2022

La correduria Finsa, perteneciente a la agrupacion Senda Seguros, ha
obtenido otro afio consecutivo un crecimiento superior a un 25% de primas,
superando los 16 millones de primas intermedias.

Gracias a estas cifras de crecimiento, Plimsoll ha realizado una actualizacion de
Finsa posicionandola en el puesto 120 de las 1.958 corredurias mas grandes de todo
el sector, alcanzando la posicion 64° en términos de crecimiento de facturacion.

La correduria lleva mas de 20 anios de experiencia en el sector asegurador y cuenta con
cobertura en el ambito nacional, y en el Espacio Europeo Comunitario.
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Elnegocio delos corredores
crece un 3,64% en 2022

Prisma (Proceso y Recursos de Inteligencia al
Servicio de la Mediacion Aseguradora) ha publicado
un nuevo IEV (indice de Evolucion de Ventas), en el
que se muestra la evolucion de la actividad
comercial de nueva contratacion en el cuartoy
ultimo trimestre de 2022 del canal de corredores de
seguros. El negocio total del canal de corredores, en
el que se incluyen tanto las primas de nueva
produccién como la renovacion de cartera, aumenta
en un 3,64% al cierre de 2022 respecto al 2021.

Este incremento pone de manifiesto una vez mas la capacidad del
corredor de seguros de retener y renovar las polizas de su cartera
de clientes. No obstante, aunque el negocio total del canal corre-
dores aumenta, si se habla solamente de nueva produccion las
cifras muestran un descenso del 0,94% al cierre de 2022 con res-
pecto a 2021.

Centrandonos en el estudio propio del Indice de Evolucién de
Ventas para €l cuarto trimestre 2022 en el que se tienen en cuen-
ta unicamente los datos de la nueva produccion del canal de co-
rredores, se observa un descenso del b,17% para ese periodo fren-
te al mismo del anio anterior, destacando el mes de diciembre con
una caida en las primas del 8,48%. En el resto de los meses que
conforman el cuarto trimestre de 2022, el analisis de los datos
refleja un ascenso del 1,39% para octubre y un descenso del 6,81%
para noviembre.

N 4
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NEGOCIO
2022 vs 2021

~9,21%
RESTO RAMOS

5,87%

 MoTOCICLETAS [ COMERCIOS

En lo que respecta al desglose por ramos, destaca el progresivo
ascenso que viene experimentando el ramo de Motocicletas
(10,55%), especialmente en el mes de noviembre. Por el contrario,
los ramos de Automoviles (-1,10%), Hogar (-5,79%), Comercios
(-2,41%) y resto de ramos (-7,87%), experimentan una caida.
Noviembre fue el mes con mayores incrementos en primas para
los ramos de Autos (+0,92%), Motos (+20,06%) y Hogar (-2,37%) v
octubre para Comercios (+1,64%) y Resto de Ramos (+5,30%). Mo-
tocicletas es el Ulnico ramo que presenta valores positivos para
todos los meses analizados en este [EV.

Este estudio se basa en una muestra de mas de 139.980.843 de
euros en primas netas suscritas, que corresponden a mas de
386.490 operaciones de nueva contratacion, referidas a la totalidad
de ramos de seguros a excepcion de Vida ahorro, primas unicas
en todas sus modalidades y agroseguros.
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Los mediadores de Zaragoza y Teruel
se forman en el seguro de Salud en
polizas colectivas

Los Colegios de Mediadores de Seguros de Zaragoza y Teruel,
junto a la delegacién zaragozana de Asisa, han celebrado la
jornada ‘Tendencias del seguro de Salud en polizas colectivas’.

El Colegio de Toledo
En la jornada participaron como ponentes, la jefa del departamento de
Grandes Cuentas de la Territorial Centro Norte de Asisa, Arantxa Rojas, promueve que ].OS alumnOS

y el Key Account Manager Territorial Centro Norte Asisa, Javier Cas- de FP se formen en empre sas

tano. Ambos realizaron un analisis de la situacion actual del seguro de

Salud, de la sanidad, del mercado y de las perspectivas futuras. Se dio de]_ Sector

una vision de las tendencias actuales en las empresas en cuanto a

sistemas retributivos dirigidos a la retencién del talento, en los que el La consejera de Educacion, Cultura y Deportes,
seguro de Salud tiene fuerte presencia, y se profundizo en los diferen- Rosa Ana Rodriguez, y el presidente del Colegio
tes tipos de seguros colectivos para empresas, con sus caracteristicas, de Mediadores de Seguros de Toledo, José

fiscalidad, etc.

Enrique Garcia; han firmado un convenio de
colaboracion para organizar y desarrollar planes
de formacion, principalmente en el ambito de
Administracion y Gestion.

Gracias a este acuerdo, se completara la formacion tan-
to de los alumnos como del profesorado en materia de
distribucion de seguros. Los centros educativos intere-
sados formalizaran convenios especificos con empresas
de este sector para realizar curso online, asi como ‘mas-
ters class’ presenciales. Esta formacion tendra una du-
racion de 200 horas.
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El Consejo de Cataluna analiza los retos
de futuro de la mediacion

La sala del campus universitario La Salle-Universitat Ramoén Llull
conto con la presencia de mas de 250 colegiados catalanes que
asistieron a la jornada convocada por el Consejo de Colegios de
Mediadores de Seguros de Cataluna para hablar de los retos de

futuro de la mediacion.

En suintervencion de bienvenida, Francesc
Santasusana, presidente del Consejo, acom-
panado en el escenario por los presidentes
de los colegios de Gerona, Lérida y Tarra-
gona, destaco que “este es un primer paso
que, si os resulta interesante, tendra conti-
nuidad en los proximos meses con otras
sesiones monograficas”.

Las cinco sesiones que se desarrollaron a
lo largo de la manana estuvieron muy liga-
das a la actualidad. L.os ponentes propor-
cionaron datos y reflexiones sobre algunos
de los aspectos que mas estan influyendo
en el desarrollo del Seguro y que tendran
un gran impacto en el futuro de las empre-
sas de mediacion.

Se dijo que la entrada de capital proceden-
te de fondos de inversion en las empresas
familiares no suele ser la mejor solucion y
se abogo por encontrar alternativas a partir
de acuerdos entre empresas familiares

como la formula mas adecua-
da para crecer.

La agitacion que se esta vi-
viendo en las empresas de mediacion con
el interés por parte del capital riesgo que
esta desencadenando un alud de operacio-
nes en los ultimos meses, revelan las bue-
nas perspectivas de la intermediacion de
seguros. Pero hay que tener en cuenta que
la mayoria de estos inversores no son un
comparnero de viaje a largo plazo “su inten-
cion es hacer el negocio mas eficiente y en
cinco anos vender”.

La jornada contd también con una mesa
redonda sobre el papel de las agencias de
suscripcion y su aportacion a los profesio-
nales de la mediacion. La sesion sirvio para
conocerlas mejor y los representantes de
las agencias de suscripcion se comprome-
tieron a redoblar sus esfuerzos por darse a
conocer.
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La ultima ponencia gir6 alrededor de algu-
nas de las soluciones tecnoldgicas mas
disruptivas que pueden transformar y hacer
mas eficientes los negocios de mediacion
de seguros. Se compartio una serie de no-
vedades relacionadas con la inteligencia
artificial, la automatizacion robotica de pro-
Ccesos, los smart contracts, el blockchain y
las soluciones no-code. Se mostré como
estas tecnologias son ya accesibles para
cualquier pyme y de qué manera pueden
ayudar a mejorar su negocio.
Santasusana avanzo la intencion de “dis-
poner de un espacio fisico” en el que los
colegiados puedan testar las nuevas solu-
ciones innovadoras que vayan apareciendo
para “conocerlas e implementarlas en vues-
tras empresas’.
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De estos cuatro finalistas saldra el mejor asesor profesional. Para
conseguirlo, habra tenido que superar diferentes pruebas, algunas
de ellas totalmente novedosas para los concursantes: la realizacion
de test de conocimientos de seguros, publicacion en redes socia-
les, trabajos en equipo, elaboracion de un post para blog y redac-
cion de una nota de prensa.

Para la seleccioén de los ganadores en cada una de las fases se ha
contado con jurados profesionales en los que han participado ex-
pertos del seguro y de diferentes sectores.

Apromes iniciara en mayo una nueva edicién del curso Nivel 1 "

Apromes, corporacion acreditada por la DGSFP desde el afio 2017 para impartir formacion en todos
los niveles, se prepara para el inicio a la VIII edicion del Nivel 1 en mayo.

El curso consta de 300 horas en modalidad online. El requisito minimo para acceder a €l es estar en posesion del
titulo de Bachiller Superior o equivalente en el momento de su inscripcion. Las personas con titulacion extranje-
ra podran hacerlo siempre que acrediten la homologaciéon o convalidacion de su titulo por el Ministerio de Edu-
cacion espanol. El curso es bonificable a través de Fundae y la asociacion se hace cargo de la gestion adminis-

trativa para el alumno.

El12 de abril se sabra el ganador del Concurso
‘Seguro Que Eres Un Diez’ que organiza Colmedse

El préximo 12 de abril, en Sevilla, se sabra el ganador del I Concurso ‘Seguro Que
Eres Un Diez' (SQEUD), organizado por el Colegio de Mediadores de Seguros de
Cordoba Sevilla y Huelva (Colmedse). Mila Bellido, Oscar Herrero, Javier Morales y
Verodnika Ruiz se enfrentaran alli en la quinta prueba eliminatoria que consistira en
la presentacion en directo de un proyecto asegurador.

El concurso se inicid el pasado 20 de enero con la primera prueba
y ha sido valorado como “todo un éxito”, desde el punto de vista
de los colegiados al haber conseguido promover una perspectiva
novedosa en la mediacion.

Los cuatro candidatos que han superado todas las pruebas com-
petiran en una gala presencial final que tendra lugar el proximo
12 de abiril en la sede del colegio en Sevilla, Calle Blas Infante 6.
En ella se daran cita participantes, colegiados y profesionales del
ambito del sector de los seguros.




La mesa negociadora del
convenio colectivo de la
mediacion acuerda un
calendario de reuniones

Tras haberse suspendido la constitucion de la
mesa de negociacion el pasado 1 de febrero debido
a la falta de acuerdo entre los sindicatos sobre su
propia representacion, el 1 de marzo pudo
finalmente constituirse en la sede de la patronal,
dando lugar a un calendario de reuniones entre los
integrantes: los sindicatos CC.00., FeSMC-UGT,
Valorian, ELA y Aemes.

En marzo y abril se prentende avanzar en la negociacion
porque, hasta el momento, todas las partes han mostrado su
satisfaccion con el actual convenio, que ha sabido adaptarse
aplicando un ajuste salarial perfectamente equilibrado.
Otro punto de coincidencia es que, gracias a la claridad
de su redaccion, se ha conseguido reducir sensiblemente
la conflictividad en las relaciones sociales del sector.

Es importante recordar que, durante todo el proceso de
negociacion, el convenio colectivo actual seguira vigente,
por un periodo maximo de 15 meses.
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Beatriz Pavon y Victoria Lebed
refuerzan el area de Fusionesy

Adquisiciones de WTW

WTW ha anunciado el fichaje de
Beatriz Pavon y Victoria Lebed para su
unidad de Fusiones y Adquisiciones
(M&A), que forma parte de Finex que
cubre las areas de riesgos financieros,
ejecutivos y profesionales.

Pavon se incorpora como responsable del area M&A de WTW para la
Regién mediterranea. Licenciada en Derecho y Estudios Empresariales
por Icade, comenzo su carrera profesional ejerciendo como abogada
de M&A en Linklaters, donde adquirié gran experiencia en operaciones
internacionales. En 2014 se unié a WTW Londres y, posteriormente, a
WTW Iberia, donde se responsabilizé de la Unidad de Riesgos Tran-
saccionales para el Sur de Europa hasta 2021, ano en que se unio a
Marsh como miembro del Comité de Direccioén y responsable del area
M&A en la peninsula ibérica.

Por su parte, Lebed sera la responsable del area de Riesgos Transac-
cionales para Espana y Portugal, donde liderara el crecimiento y el
desarrollo continuo. Tras licenciarse como primera de su promocion
en Derecho en la London School of Economics and Political Science,
comenzo su trayectoria profesional en 2011 ejerciendo como abogada
en Linklaters, ligada a las especialidades de M&A, mercados de capi-
tales y mercado inmobiliario. La ejecutiva se unio a WI'W en 2014,
donde permanecio hasta 2021, cuando continud su carrera como vice-
presidenta senior en Marsh, asesorando a los principales clientes de la
compania en el sector de M&A, a escala local e internacional.
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Cecas analiza los criterios
de sostenibilidad en el
negocio mediado

Mikel Campo, director
de Consultoria en
Deloitte, indico como
aprovechar los criterios
de sostenibilidad en el
negocio mediado, en
una nueva sesion
formativa de Cecas.

Durante el webinar, de una hora de duracion, Cam-
PO, experto en proyectos de sostenibilidad, profun-
diz6 en los nuevos escenarios que afrontan las ase-
guradoras. También repasé el impacto en el negocio
de agentes y corredores, entre otros, los aspectos
regulatorios que, segun el directivo de Deloitte “pue-
den afectar a la cadena de valor a medio plazo, mas
alla del compromiso de cada empresa con la soste-
nibilidad”.

La jornada ofrecio las herramientas necesarias para
informar y asesorar a los clientes con eficacia. Se
trataron aspectos como la necesidad de considerar
los riesgos ambientales y sociales; como evaluar
los productos de sostenibilidad de las aseguradoras
0 cOmMO promover estos criterios entre sus clientes.
La sesion es computable como formacion continua.

Elvocaldelajuntade
gobierno del Colegio de
Mediadores de Seguros de
La Corufia, German Ortega,
ha impartido la ponencia
orientativa ‘; Queé es un
mediador de seguros?’ a
alumnos del ciclo medio de
Gestion Administrativa y
Formacion Profesional
Basica ‘Servizos Administrativos’ del CPR Plurilingtie La Grande
Obra de Atocha de La Coruna.

El Colegio de La Coruna instruye sobre
la profesion de mediador

Ortega explico a los alumnos lo que es un mediador de seguros, las opciones
formativas y laborales que existen en el sector de la mediacion y otras figuras
de la distribucion, y como distinguir ofertas y tacticas comerciales poco éticas
0 abusivas.

La jornada se cerré con un coloquio en el que los alumnos se interesaron por
los desafios a los que se enfrenta el sector ante la situacion econdmica actual
y en el que el representante del Colegio destacod que el sector ha cumplido
CON Creces sus compromisos con los clientes en una época de profunda crisis,
y que la transformacion digital en la que esta inmerso impulsara su crecimien-
to en los proximos anos.

Esta jornada se enmarca en un plan didactico comprometido con el futuro
laboral de las nuevas generaciones, enfocado a alumnos de formacioéon profe-
sional y universidad, en sintonia con el Vivero de Candidatos del colegio.
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WTW Networks crea una Escuela de
Formacion para sured de asociados

WTW Networks ha puesto en marcha la Escuela de Formacion para que sus
asociados puedan formarse a nivel técnico, comercial y tecnologico. El
programa consta de 25 sesiones online de 1 hora de duracién, que se
realizaran en directo para fomentar el debate continuado y para que los

asistentes puedan trasladar sus preguntas o dudas al profesor en tiempo real.

Las sesiones seran impartidas, en su mayo-
ria, por especialistas en cada materia de
WTW asi como por companias pertenecien-
tes a su panel y permitira a los asociados
contar con la certificacion correspondiente
de manera que se cumpla con la normativa
actual en materia de formacién continua,
recibiendo formacion de calidad. La alianza
llevara un control de las horas de formacion
de cada asociado para garantizar su cum-
plimiento a final de ano. El programa forma-

tivo sera gratuito para los asociados.

Por otro lado, WTW Networks ha celebrado
su XV Consejo anual con la presencia de
77 asistentes en representacion de los bb
asociados que conforman la red en Espania.
En ella, su director general, Javier Gausi,
destaco la solida evolucion de la alianza
durante sus quince anos de vida y senald
los objetivos mas importantes para 2023,
entre los que destacan la fuerte apuesta por
el negocio de empresas y por la tecnologia
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que siempre ha mantenido la companiia.
Willplatine, la exclusiva herramienta tecno-
l6gica de WTW, ha vuelto a ser este ano
protagonista de una parte del encuentro,
en la que se resaltaron sus capacidades
para el desarrollo comercial de las corredu-
rias asociadas a WTW Networks en un mar-
co de seguridad juridica acorde con las
exigencias del regulador, aspecto muy im-
portante que preocupa mucho a la direc-
cion de la alianza.

La Junta de Andalucia reafirma su compromiso con ACSA

&,

Tras sunombramiento como director general de Planificacion, Politica Economicay
Financiera, Antonio Manuel Castro, recibi¢ a una representacion de la directiva de ACSA
para reafirmar su compromiso de colaboracion.

En la reunién se trataron distintos temas de interés mutuo y se volvio a valorar la colaboracion ya
existente entre la Direccion General y la asociacion y su proyeccion de cara al futuro.
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S4 presenta el nuevo organigrama y los
objetivos para el proximo trienio

S4 Correduria de Seguros ha celebrado su primera reunion de responsables
del afio bajo el lema ‘Somos unic@s'. En ella, su CEO, Alfredo Blanco, ha
presentado el nuevo organigrama y los objetivos para el préoximo trienio.

“Nuestra meta es estar en el Top 10 de co-
rredurias privadas, independientes y profe-
sionales en Eispana. Y debemos hacerlo con
el maximo carino hacia nuestros empleados,
clientes y proveedores, y con el maximo res-
peto a nuestros competidores”, dijo Blanco.
La nueva estructura de S4 incorpora una
Direccion General Técnica, ocupada por
Goretti Fraga, que coordinara la actividad
de los diferentes departamentos técnicos.
Como novedad, destaca la creacion del de-

partamento Insurtech, especializado en
riesgos cibernéticos y tecnologicos.

Ana Diaz seguira al frente de la Direccion Ge-
neral de Operaciones y Finanzas, siendo res-
ponsable del area administrativa y financiera,
recursos humanos, Legal Compliance e IT.
En el area comercial se ha incorporado Ru-
fino Mallo como director de Desarrollo Co-
mercial y Crecimiento Organico, para coor-
dinar las sucursales. Debera impulsar la
apertura de nuevas delegaciones en Cas-

tilla Ledn y el norte de Espana.

En la jornada, Rocio Fernandez, responsa-
ble del departamento legal, informo sobre
el canal de denuncias y el protocolo frente
al acoso laboral y sexual.

Asimismo, se analizo la situacion actual de
cada departamento y los resultados del ario
2022. Ademas, se compartieron experien-
clas, impresiones y casos de éxito, y se
abordando aspectos comerciales claves
para este ano relacionados con la captacion
y la fidelizacion de clientes.

El Colegio de Valladolid pone en valor la labor del
seguro entre los alumnos universitarios

El Colegio de Mediadores de Seguros de Valladolid ha visitado la facultad de
Econodmicas de la Universidad de Valladolid, con Alejandro Izuzquiza, director de
Operaciones del Consorcio de Compensacion de Seguros (CCS), como invitado, para
dar a conocer ante los universitarios el papel que juega el seguro en nuestra sociedad.

Izuzquiza desgrano las importantes funciones del CCS y explico a los alumnos su destacada labor
en la economia espafiola. Se trata de un organismo espanol que es referente a nivel mundial.
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Howden Iberia cierra la
compra de March RS

Howden Iberia ha completado la adquisicion de
March Risk Solutions tras obtener la autorizacion
de la Direccion General de Seguros y Fondos de
Pensiones (DGSFP). La operacioén refuerza la
estrategia de Howden Iberia de convertirse en el
mayor broker de seguros en Espaia en los
proximos cinco anos.

Hasta la fecha, March Risk Solutions estaba participada al
100% por Banca March, la entidad mas solvente de Espa-
na (CET 1 del 17,66%) y con uno de los ratios de liquidez
mas elevados del sector bancario (LCR del 284,81%).
Tras la adquisicion, Howden Iberia superara los 100 millo-
nes de ingresos, rebasando el objetivo previsto para los
proximos tres anos, 700 millones en primas, y alcanzara
una plantilla de 1.000 empleados.

La de March RS es la sexta compra de corredurias que
Howden realiza en Espana en los ultimos cinco anos, tras
Artai, Compensa, Arroyal Cantera, Arccos y Segumor.

E
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El Grupo Mediavanz
ha celebrado su
asamblea
trimestral de socios
enlaqueseha
analizado los
resultados del
pasado ejercicio y
se han consolidado
los objetivos, acuerdos y metas para 2023. El grupo ha
aprovechado esta asamblea para hacer un homenaje a Juan
Antonio Marin, que ha ejercido como su presidente desde su
creacion en 2010, y al que sustituye Antonio Murioz.

Mediavanz nombra a Antonio Munoz
nuevo presidente

En la asamblea se han discutido conjuntamente los nuevos proyectos
de futuro del grupo, asi como las nuevas estrategias de comunicacion
interna y externa que potenciaran el posicionamiento de la asociacion
como una de las mas potentes del sector.

Los socios, por unanimidad, ratificaron la decisiéon del consejo de ad-
ministracion y se nombré como nuevo presidente a Antonio Munoz
Hontanilla, director gerente de Advans Brokers Correduria de Seguros,
y miembro del Consejo de administracion del grupo desde su creacion.
Asimismo, se incorporan al consejo de administracion Jori&Armengol
y Asociados Correduria de Seguros y la Correduria Hermanos Nufiez
Lorenzo, representadas por Marc Jori y Carlos Nunez, respectivamente,
quedando constituido el 6rgano de direccion.
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Senda Vivir Seguros
ofrecera sus soluciones
de ahorro a traves de la
plataforma JubilaME

Senda Vivir Seguros ha firmado un
acuerdo de colaboracion con la
plataforma JubilaME, para ofrecer
condiciones especiales a los socios en
su labor de asesorar y planificar el
bienestar financiero para poder tener
un futuro despreocupado.

“Nuestra mision es la de democratizar la pla-
nificacion financiera poniéndola al alcance de
todos. Nuestra ilusion es que cada persona
pueda prever un futuro seguro”, afirma en su
web la marca. Y es
que el 75% de los ho-
gares espafnoles no
tiene ahorros sufi-
cientes para comple-
mentar la jubilacion.
Y el 25% de los hoga-
res que si los tienen
consideran que éstos
son insuficientes
para alcanzar el nivel
de vida deseado.
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formativa que ha ofrecido el Consejo de
Colegios Profesionales de Mediadores de
Seguros de la Comunidad Valenciana a todos los profesionales del sector
de la mediacion en colaboracion con la Direccion General de Economia
Sostenible de la Consejeria de Economia Sostenible, Sectores
Productivos, Comercio y Trabajo de la Generalitat Valenciana.

El seguro ético es un nuevo concepto que trata de incluir al mercado la practica
ética y solidaria, propias de la banca ética, de una economia sostenible. Este tipo
de seguro previene la desigualdad social evitando la fractura entre los que tienen
recursos economicos y los que no. Se trata de una nueva realidad social y empre-
sarial que puede suponer una gran oportunidad para los mediadores profesionales,
pero es necesario conocer su funcionamiento y todas las posibilidades que ofrece.
Uno de los objetivos principales es que los seguros incorporen en toda su cadena
de valor, desde el proveedor hasta el producto ofrecido, los valores éticos. Para ello,
recuperan del sector ciertos valores sociales como el valor de la mutualidad, los
seguros en la Comunidad, la equidad o la transparencia.

Se presentaron herramientas como el Sello Etico EthSi, que es un distintivo de
calidad ética y solidaria que valora el grado de transparencia y buenas practicas
que llevan a cabo las aseguradoras, los gestores aseguradores y los productos que
comercializan.

El objetivo fue formar a los mediadores colegiados para poder ofrecer a los clientes
el mejor asesoramiento en todos los ambitos sobre prevision social y seguros éticos
con vocacion de recuperar los valores originarios del mundo del seguro, donde la
colectividad es fundamental para ayudar al individuo.

PymeSeguros



Cohebu crea una web para los aficionados al Cadiz CF

La correduria Cohebu, como proveedor oficial
del equipo de futbol Cadiz CF durante la
presente temporada, ha puesto a disposiciéon
de todos los socios y aficionados, una web
personalizada con identificativos de su equipo
www.cohebucadista.com.

Un club exclusivo creado para todos los cadistas, don-
de podran encontrar una seleccion de productos es-
pecificos, pensados para ellos con ventajas iniguala-
bles, acompanados siempre de un asesoramiento
profesional por parte del equipo de gestores persona-

les con los que cuenta la correduria. Esta iniciativa
surgio en la firma del patrocinio, con el objetivo de
proporcionar a los aficionados adheridos al club, un
valor anadido por pertenecer a dicha entidad. De tal
forma que, al contratar un producto seleccionado, pue-
dan disfrutar de esta promocién especial a precios
competitivos, bajo el paraguas de aseguradoras de
primer nivel y con tramitacion totalmente online.

La promocién se compone de productos aseguradores
como los de Hogar, Moto, Automovil, Decesos y Vida,
ramos en los que la correduria es especialista y puede
ofrecer las mejores condiciones de mercado.

Al dia distribucion
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Newcorred supera los 400 miembros

Newcorred ha comunicado que
acumula un total de 402 miembros.
De esta forma, afirma que “'se
posiciona como la organizacion
profesional ‘individual’ de corredores
y corredurias con mayor numero de
asociados en nuestro pais”.

Con una treintena de miembros, Newco-
rred se presentd en noviembre de 2016 ante
el sector asegurador como un nuevo pro-
yecto de asociacion profesional que pre-

tendia prestar servicios basicos y ayudar a
las personas que llegaban a la profesion de
corredores y corredurias de seguros. “kEs-
pana es el unico pais con un proyecto si-

milar en el sector asegurador europeo”,
indican desde la asociacion.

En Newcorred han calculado que “el colec-
tivo de ‘los nuevos corredores’ sobrepasan
el 10% de todo el canal, 1o que supone que
Su opinidn es un valor muy importante y
fuerte a tener en cuenta hoy en dia”. Esta
asociacion integra una media de cerca de
80 nuevas altas cada ano, 1o que supone el
50% del total de altas con clave nacional
que hay cada ejercicio en Espana.
Newcorred celebrara su proxima “Conven-
cion Nacional de emprendimiento en la
profesion de corredor de seguros” el proxi-
mo 19 de octubre en Madrid.


http://www.cohebucadista.com
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La XI edicion del Camino de la Integracion, organizada por el Consejo
General de los Colegios de Mediadores de Seguros, contara con 6
peregrinos de la Asociacion de Padres de Personas con Autismo de
Badajoz (Apnaba) y 20 personas de la Fundacion Aspanias Burgos,
asociacion promovida por familiares de personas con discapacidad
intelectual.

La actividad, que permite a personas con discapacidad diversa realizar
varias etapas del Camino de Santiago, esta organizada por los Colegios de
Mediadores a través del Consejo General. Arrancara el martes 9 de mayo con
el traslado a Portomarin (Lugo) de dos grupos, uno con salida desde Madrid y
el otro desde Burgos.

Los 60 peregrinos son, ademas de las personas con discapacidad perte-
necientes a Apnaba y Aspanias, allegados con discapacidad de los colegios de
mediadores y de Iris Global, patrocinador de la iniciativa. El grupo incluye
familiares, voluntarios de apoyo y organizacion.

Los participantes de esta edicion del Camino de la Integracion comple-
taran las cinco ultimas etapas del Camino Francés, teniendo previsto su regreso
el lunes 15 de mayo.

La iniciativa cuenta con la colaboracion de DKV y se enmarca en las
acciones de sostenibilidad de la mediacién como parte de su compromiso con
los Objetivos de Desarrollo Sostenible de Naciones Unidas.
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Claves del lenguaje no verbal
para persuadir a cualquier audienola

500100
el $ N5 HESES

Como creci en redes sociales
sin ninguna experiencia

"N

~

Convence sin abrir la boca

Claves del lenguaje no verbal para persuadir a cualquier audiencia

Jordi Reche

Editorial: Conecta

Precio: 18,90 € libro

impreso
8,45 € libro
digital

Nuestros gestos, miradas, posturas, sonrisas... dicen mas de no-
sotros que las palabras que pronunciamos, porque el lenguaje del cuer-
po es revelador: cOmo nos sentamos, coOmo caminamos, como saluda-
mos... todo comunica. Los demas interpretan y recuerdan nuestros
mensajes por 1o que transmitimos a nivel visual, mucho mas que por lo
que decimos. Jordi Reche descubre los secretos del lenguaje no verbal:
qué significa cada gesto, por qué se hace y cémo interpretarlo tanto en
uno mismo como en los demas.

Este libro te proporciona las herramientas para dominar el lengua-
je corporal y conectar con los interlocutores. Aprender a utilizarlas para
Ser mas convincente y persuasivo, transmitir mayor seguridad y con-
flanza, y ganar influencia entre quienes nos rodean.

500.000 seguidores en 5 meses

Como lo hice y como puedes hacerlo tu tambien

Victor Heras

Editorial: Alienta

Precio: 16,10 € libro
impreso
7,59 € libro
digital

Sin invertir un solo euro en publicidad, Victor Heras consiguio mas
de 500.000 seguidores en cinco meses. Gracias a una metodologia pro-
pia, vas a aprender exactamente como lo hizo, como funcionan las
redes sociales y como hacer contenido viral que atraiga nuevos clientes.

En estas paginas aprenderas cuales son las formas mas eficaces
para conseguir seguidores, cOmo crear una imagen unica para diferen-
clarte de los demas, como elaborar un mensaje potente para que tus
videos se hagan virales o como grabar y publicar contenido. También
te ofrece hacks para potenciar tus videos y estrategias para fidelizar a
tu comunidad.



'~ REVITALIZA TU NEGOCIO
A TRAVES DEL MARKETING EMAIL

GANA CLIENTES
CORRE!
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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 ol 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 Sochajaeyres de S5 enlas
contenidos interesantes A TUS NECESIDADES, con y empresarial para hacer o sbacrs ot s g G o i s o
ala vez que le haces envios de newsletters un buen contenido. "ot st s e
saber todos los seguros mensuales o bimestrales. b e

en los que trabajas.

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

Accede ainformacion
para poder encontrar
nuevos modelos y nichos

de mercado

Revista online para corredores y corredurias

Dirigida
a corredores

Una revista en la que los
pequenos y medianos
corredores son los
protagonistas

Bus_cqmos: la
participacion

Una revista que tiene en
cuenta la opiniény
participacion de los

corredores
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