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La nueva Directiva del Seguro
de Automovil de la UE, aprobada el
pasado mes de noviembre y que se
transpondra a la legislacion espariola

Hay nece51dad de antes del 23 de diciembre de 2023;

contempla la posibilidad de que los
nuevos se gurO S  estados miembros puedan exigir para
los Vehiculos de Movilidad Personal
(VMP), entre los que se encuentran
. los patinetes, un seguro obligatorio a
. nivel nacional, aunque no cumplan
‘e con la definicion de ‘vehiculo a mo-
“eeun... V tor’. Esto augura un incremento de
. los productos que den cobertura a
esas necesidades. L.os expertos con-
sideran esencial contar con un segu-
T0 para proteger tanto a los usuarios
de este tipo de movilidad, como a las
posibles victimas de un accidente

(ver Punto de encuentro).

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen@pymeseguros.com

Editorial

.
-

Esta claro que estamos en tiempo de cambio y de
la consiguiente adaptacion a él. Por eso, en el XXI En-
cuentro Nacional de Corredores y Corredurias se hablo
de la importancia de la colaboracion. Ella permitira com-
partir la estrategia del negocio de corredores y compa-
nias; y aunar fuerzas entre los corredores (aunque sean
competencia) para potenciar el crecimiento del negocio
(ver In situ).

Una colaboracioén entre aseguradoras y corredores
que todos los anos pasa su examen con €l Barometro de
Adecose. En esta ocasion, el grado de satisfaccion de
los corredores respecto a la calidad del servicio de las
aseguradoras se ha resentido levemente en el segundo
ano de la pandemia. La nota media asignada por los
profesionales a las companias ha disminuido en dos dé-
cimas, hasta el 6,82 (ver Mas a fondo).

Eso no evitara plantar cara a los nuevos cambios
que se avecinan para las pymes, que tienen menor mus-
culo financiero. A la situaciéon generada por la pandemia,
ahora se une la guerra en Ucrania, que sin duda traera
aparejada nuevos impactos econémicos, todavia difici-
les de cuantificar, pero que, sin duda, seran muy impor-
tantes (Ver Hablando claro).
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Jesuis Marcos de la Fuente, director del Area
Tecnica de Patrimoniales de

El CCS, un actor fundamental
para CONTROLAR la
siniestralidad en
Multirriesgos Pyme

La economia es imprevisible, sobre todo, para las pymes que tienen
menor musculo financiero. A la situacion generada por la pandemia,
ahora se une la guerra en Ucrania, que sin duda traera aparejado
nuevos impactos economicos, todavia dificiles de cuantificar, pero
que, sin duda, seran muy importantes. En el ambito asegurador, a eso -
hay que anadir el aumento de la siniestralidad, sobre todo, por el
impacto de los eventos meteorologicos. Jesuis Marcos de la Fuente,
director del Area Técnica de Patrimoniales de Reale Seguros, cree
que “los fendmenos meteorologicos extraordinarios ya no son tan
extraordinarios por su repeticion en el tiempo y, por tanto, necesitan
nuevos modelos de mitigacion dentro de la industria aseguradora. Y
en este sentido, el CCS es un actor fundamental para nosotros”




.Como se comportod el seguro de Multirriesgos
Pyme el afio pasado?

Creo que a pesar del impacto sufrido por la crisis
sanitaria y también por la econdmica en la que nos ha-
yamos inmersos, el seguro de Multirriesgo Pyme tuvo,
el pasado ano, un buen comportamiento que se ha tra-
ducido en un crecimiento que considero positivo para
el sector.

Enlas Jornadas de Perspectivas de ICEA se dijo que
en Multirriesgos los 10 primeros grupos aseguradores
detentan el 77,9% del negocio y que el numero de enti-
dades que opera en Multirriesgos se ha reducido un
15,5%. ¢ Qué efecto tiene esta gran concentracion en el
ramo?

Esverdad que las cifras arrojan ese porcentaje cer-
cano al 78% de cuota. Pero a pesar de ello, todavia hay
muchos actores importantes en el mercado asegurador
y Creo que debemos pensar que no hay peligro para la
competencia.

En cuanto a la siniestralidad, se ha producido un
crecimiento, sobre todo, por el impacto de los eventos
meteorolégicos. ;. En qué medida cree que es necesario
ajustar el papel del Consorcio de Compensacion de Se-
guros (CCS) a esta nueva realidad?

Simiramos a nuestros paises de alrededor, podemos
descubrir que una figura como la del Consorcio de Com-
pensacion de Seguros siempre ha sido un elemento muy
importante para la industria aseguradora espanola. De
la misma manera en la que las necesida-
des de los clientes han ido cam-

Algunos
sectores estan
viendo como
sus
renovaciones
son mas duras
que en anos
anteriores,
quizas porque
arrastran unas
condiciones que
no les
correspondian y
1o son
adecuadas al
ciclode
mercado
actual

Hablando claro

biando a lo largo de los anos, desde la industria asegu-
radora se han adaptado a esos cambios. En la actualidad,
creo que los fendmenos meteoroldgicos extraordinarios
ya no son tan extraordinarios por su repeticion en el
tiempo, y por tanto necesitan nuevos modelos de miti-
gaciéon dentro de la industria aseguradora. Y, en este
sentido, el CCS es un actor fundamental para nosotros.

¢(Como se podria mejorar la siniestralidad del
ramo?

Debemos entender la doble funcién aseguradora:
por un lado, la concienciacion y apoyo por parte de las
companias para mejorar la prevencion del posible si-
niestro y, por otro lado, la mitigacién del impacto y su
indemnizacion. Todas las mejoras vendran si trabajamos
en ambas vias para ofrecer los mejores productos a nues-

tros clientes, tanto en servicios ofertados como en
primas.

¢Como cree que se comportara el seguro
de Multirriesgos pyme en 2022?

Creo que el comportamiento sera muy
similar a 2021. Tanto en crecimiento,
como en siniestralidad. Ahora bien,
la actualidad nos viene demostrando,
cada ano, que es complicado realizar
vaticinios, ya que, por ejemplo,

cuando pensabamos que ibamos a

salir de una crisis econdémica pro-

vocada por la situacion sanitaria,
nos hemos metido en una situacion
muy compleja con la guerra en



Hablando claro

Ucrania, que sin duda traera aparejado
nuevos impactos economicos todavia di-
ficiles de cuantificar, aunque por la veloci-
dad que estan tomando los acontecimien-
tos y su impacto en la economia sin duda
seran muy importantes.

¢Sehan endurecido lasrenovaciones?

En toda la industria aseguradora apli-
camos modelos de renovacion que depen-
den del cliente y la situacion, por lo que no
creo que debamos generalizar afirmando
que se han endurecido las renovaciones. Tal
vez, sectores de actividad concretos si que
estan viendo como sus renovaciones son
mas duras que en anos anteriores, quizas
porque arrastran unas condiciones que no
les correspondian y no son adecuadas al
ciclo de mercado actual.

Algun corredor me ha dicho que las
aseguradoras de Multirriesgos prestan
cada vez mas atencioén a las variables ‘fi-
nancieras’ delriesgo, es decir, a como las empresas en
pérdidas influyen en la frecuencia siniestral y los si-
niestros relacionados con el fraude. ; Qué opina al res-
pecto?

FEn laindustria aseguradora, intentamos contemplar
todas las variables que sean capaces de caracterizar el
riesgo. Las variables financieras son unos parametros
muy ricos en informacion para nosotros, pero tienen que
ser analizadas por personal experto en la materia, para

Larealidad en
Europa es
queresulta
bastante comun
trabajar siempre
laRCenuna
poliza
independiente

Jue, junto con otras muchas variables, puedan determi-
nar el riesgo que estamos asegurando.

¢ Que se esta haciendo para mantener una buena
rentabilidad en el ramo?

En Reale Seguros somos una compania que cree-
mos vy trabajamos codo a codo con nuestra mediacion
y, en este caso, también aplicamos este modelo para
asegurar la rentabilidad y el servicio que damos a nues-
tros clientes. El objetivo final es proponer mejoras y ajus-
tes a sus polizas de forma conjunta para que el equilibrio
sea positivo para todos.

Las pymes tienen su mapa deriesgo con diferen-
tes caracteristicas cada una, ¢ el futuro del seguro va
por ahi?

Sin duda, porque no todas las pymes son iguales y
no todas tienen las mismas necesidades de asegura-
miento. El futuro sigue siendo conocer las pymes, sus
necesidades, para poder ofertar la mejor propuesta ase-
guradora a cada una.

Hay corredores que se quejan de que la mayoria
de las veces hay que recurrir a realizar varias polizas
diferentes porquelas coberturas del Multirriesgo estan
limitadas, sobre todo, en responsabilidad civil. ;Queé
opina al respecto?

La realidad en Europa es que resulta bastante co-
mun trabajar siempre la RC en una pdliza independien-
te. En Espana, por el contrario, hemos tenido siempre
una RC limitada dentro del Multirriesgo para el sector
pyme. Pero, ahora bien, cuando se necesitan capitales

S



mas elevados es necesario sacarlo fuera a poliza inde-
pendiente. Y creo que ademas es normal. Las estructu-
ras de reaseguro de un Multirriesgo y una RC suelen ser
diferente.

¢De qué modo se estan mejorando los seguros
Multirriesgo para pymes?

En Reale Seguros siempre estamos escuchando la
voz de las necesidades de nuestros clientes y mediado-
res. Las mejoras que introducimos en nuestros seguros
Multirriesgo vienen de ese proceso de escucha y van
dirigidas no solo a las coberturas, sino también al pro-
ceso de suscripcion, en la redaccion de nuestras polizas,
y en un aspecto que comentaba anteriormente y que me
parece importante como es la prevencion que ayudamos
a hacer a las pymes.

Los corredores dicen que no se encuentra seguros
para algunos sectores, como el sector delreciclaje, pa-
pel y cartén, algodoneras, etc. ;Qué esta pasando?

Esta pasando que esos sectores son dificiles, por-
que a lo largo de los ultimos anos han contado con re-
sultados malos. Por eso, es normal que sea complicado
encontrar respuesta. Pero, ahora bien, el sector siempre
ha trabajado sobre €l cliente concreto. Si un cliente, de
cualquiera de los sectores, tiene sus riesgos en unas
condiciones Optimas, siempre podra encontrar una res-
puesta a sus demandas.

(A qué retos se enfrenta la modalidad de Multi-
rriesgos Pyme?
Los principales retos que se van a encontrar nues-

Si un cliente, de
cualquier
sector, tiene sus
riesgos en unas
condiciones
optimas,
siempre podra
encontrar una
respuesta a sus
demandas

Hablando claro

tras pymes van a ser la crisis economica, fendémenos de
la naturaleza y la ciberseguridad.

¢Qué eslo que mas valora la pyme en este tipo de
seguros?

Creemos que hay dos aspectos que las pymes va-
loran notablemente y por las que nosotros estamos apos-
tando: la claridad y amplitud de coberturas para las
pymes, asi como un asesoramiento experto por parte del
mediador.

Estamos en un mundo cambiante. ;Por déonde va
la demanda de las pymes?

Creemos que estan exigiendo, cada vez mas, un
asesoramiento experto a nivel de gerencia de sus ries-




Hablando claro

gos. Por eso, la respuesta de nuestra compariia es estar
ahi, junto con nuestra mediacion, para ayudarles no solo
a entender sino también a valorar correctamente las ne-

cesidades aseguradoras que puedan tener.

éCree quelos ciberriesgos se terminaran cubrien-

do en las pdlizas Multirriesgos Pyme?

Creo que van a ser una cobertura aparte, en poliza

COMPANIA DE REFERENCIA

PARA LA MEDIACION

Desde Reale Seguros
se ha dicho muy a
menudo que quiere
ser la compainia de
referencia de la
mediacion en nuestro
pais. Para ello, cuenta
con un modelo
territorial
descentralizado que
se acerca a las
necesidades de sus
colaboradores y del
cliente final. Su
director del area
técnica de
Patrimoniales, Jesis
Marcos de la Fuente,

afirma que “a los
corredores les
ofrecemos nuestra
profesionalidad y
cercania, en el
terreno relacional, y
ademas un portfolio
de productos muy
competitivos, tanto
en primas como en
coberturas. Como lo
demuestran los
hechos, en Reale
Seguros establecemos
relaciones a largo
plazo con nuestra
mediacion, y
ponemos a su

disposicion a lo
mejores profesionales
y eso nos lo
agradecen mucho”.

En la actualidad, la
modalidad de
Multirriesgo
Industrial es el tercer
ramo en primas de la
compania, por detras
de Auto y Hogar. “Eso
refleja el enorme
interés e impulso
que tiene Reale
Seguros en la
industria espanola”,
sentencia De la
Fuente.

independiente, ya que, como se ha comprobado en
los ultimos anos, tiene entidad suficiente para tener
que hacer un analisis independiente de riesgo
ciber y cubrirse por una pdliza especifica.

¢Para cuando se utilizara el internet

delas cosas en el seguro de Multirriesgos

pymes? ;Como se integraran enlas po-

lizas?

Precisamente, estamos en el

proceso de investigacion de este

aspecto. Y viendo la aceptacion del

10T en las pymes, creo que todavia

le queda un tiempo. Para cuando llegue, podremos ayu-

dar a las pymes muchisimo en la prevencion del riesgo
y aminorar los posibles efectos de los siniestros.

¢En qué consiste el modelo de negocio de Reale
en la modalidad de Multirriesgos Pyme?

En Reale Seguros, la filosofia de la compania es el
crecimiento rentable. Por eso, no existe un modelo dife-
renciado para cada modalidad de seguro. Al igual que
en el resto, en Multirriesgo Pyme, el modelo no cambia
y el objetivo es crecer de una forma rentable.

¢Estan pensando en sacar algun nuevo seguro
para Multirriesgo Pyme?

Nuestra oferta actual de Multirriesgo Pyme sufre
continuamente adaptaciones a las necesidades del
cliente, por lo que estamos actualizados en ese sentido.

CARMEN PENA
Foros: IRENE MEDINA

S
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Vision de experto

Alex Ballus, responsable
de Produccion en Cobertis
Correduria de Seguros

2022, afio de RECUPERACION
para Multirriesgos Pymes f




Es bien sabido que la crisis generada por la Covid-19 ha influido nega-
tivamente en las pymes. Alex Ballus, responsable de Produccién en Cober-
tis Correduria de Seguros, explica que “se ha producido un cierre o descenso
de actividad durante mucho tiempo, en muchos sectores. A eso hay que
unir los que se han visto fuertemente afectados por falta de materias primas.
Todo ello ha significado un descenso de las facturaciones de las empresas
y la necesidad de financiacion. Eso ha influido en el ramo Multirriesgo Pyme
que se ha visto afectado con renovaciones a la baja 0 anulaciones por cie-
rre de negocios o imposibilidad de poder hacer frente a los pagos”.

Para el ramo, “2021, en general, fue un ano de recuperacion, después
de la fuerte caida de 2020. La evolucion en ventas, trabajadores, inversiones
y exportaciones auguran unas buenas expectativas para 2022. Esperemos
que eso comporte un crecimiento en el ramo Multirriesgo Pymes, después
de dos anos complicados”, confia Ballus.

El mayor problema con el que se estan encontrando los corredores que
trabajan el ramo de Multirriesgos Pymes es el endurecimiento de las con-
diciones en algunos sectores y el incremento de primas bastante generali-
zado. “Debido a esta peor situacion econdmica, hay sectores que se han
visto muy afectados en la contratacion de los seguros, porque se han dejado
de asegurar ciertas actividades o sectores, por la agravacion
de las condiciones por parte de las companias para poder

Vision de experto

que “es posible que se haya incre-
mentado la siniestralidad en los ulti-
mMOoS anos, Pero no Creemos que sea
a causa de la comunicacion de
siniestros fraudulentos, que los hay,
sino a que quizas ahora se comuni-
can pequenos siniestros, que ante-
riormente asumian las propias
empresas’.

Actualmente una de las mayo-
res amenazas son las catastrofes
naturales como las inundaciones,
tempestades ciclonicas o terremo-
tos, entre otras. El aumento de
siniestros atmosféricos no consor-
ciables preocupa al ramo de Multi-
Iriesgos Pyme.

En opiniéon del responsable de
Producciétn en Cobertis Correduria

continuar aceptando el riesgo, o por la subida de primas En algunos sectores hay
bastante generalizada. Todo ello ha provocado quejas por un endurecimiento de las
parte de los asegurados. Eso ha obligado a los corredores condiciones y un

a tener que justificar las medidas tomadas por las compa- incremento de primas

fifas e intentar mirar la mejor opcién aseguradora en cada bastante generalizado
caso”, explica el responsable de Produccion en Cobertis
Correduria de Seguros.

Se dice que las aseguradoras de Multirriesgos prestan cada
vez mas atencion a las variables ‘financieras’ del riesgo, es decir,
a como las empresas en pérdidas influyen en la frecuencia sinies-
tral y los siniestros relacionados con el fraude. Alex Ballus indica




Vision de experto

de Seguros, “la siniestralidad del ramo, se podria mejo-
rar con inversion, por parte de las empresas, en la
mejora/adecuacion de las medidas de seguridad, ele-
mentos de construccion y protecciones de las pymes”.

UN 15,5% DE ASEGURADORAS MENOS
EN MULTIRRIESGOS

En las Jornadas de Perspectivas de ICEA se dijo
que en Multirriesgos los 10 primeros grupos asegura-
dores detentan el 77,9% del negocio y que el numero
de entidades que opera en Multirriesgos se ha redu-
cido un 15,5%. El problema es que, segun Ballus, “la
situacion actual puede conllevar a algo mas de con-
centracion del ramo Multirriesgos, pero entendemos
gue es un ramo que las companias
generalistas, por el momento, no deja-

ran. Eso significard que se quedara mas Ahora se comunican

O menos como en los ultimos anos”. pequeiios siniestros, que
Las pymes tienen su mapa de anteriormente asumian

riesgo con diferentes caracteristicas las propias empresas

cada una. Por eso, las companias van
dando soluciones por sectores de acti-

vidad, con coberturas especificas segun los tipos de negocios. Pero el res-
ponsable de Produccion en Cobertis Correduria de Seguros piensa que “difi-
cilmente se pueda dar una solucién individualizada para cada cliente. Aqui
creemos que entra la labor del corredor, complementando el seguro Multi-
ITriesgo con otros, para cubrir al maximo las necesidades de cada cliente”.

Esa capacidad de asesoramiento y de cubrir sus necesidades, hace
que casi el 70% de las primas de Multirriesgos esté distribuidas a través de
los mediadores. “La especializacion de los corredores comporta un alto nivel
de asesoramiento que el asegurado valora para este tipo de riesgos. Eso le

diferencia de la bancaseguros o companias directas”.

Cobertis, en sus inicios, era una
correduria de seguros particulares,
sobre todo. “Pero tenia la perspec-
tiva de crecer en seguros de Empresa,
implementando herramientas y for-
macion para la especializacion
actual en el ramo de Multirriesgo
Pymes y resto de seguros para
Empresas. Eso la ha llevado a que
un 30% de su negocio corresponda
a Multirriesgos Pymes, en este
momento”, afirma Alex Ballus.

CARMEN PENA

PymeSeguros
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Punto de encuentro

Hacila el seguro
OBLIGATORIO
para patinetes

El auge de los patinetes electricos en nuestras ciudades ha puesto
sobre la mesa la necesidad de regularizar su uso y, mas aun,
desde que la DGT estableciera que debian circular por las aceras,
junto con otros vehiculos a motor. A esto hay que anadir que la
nueva Directiva del Seguro de Automovil de la UE contempla la
posibilidad de que los estados miembros puedan exigir para los
VMP un seguro obligatorio a nivel nacional. Sin embargo, hasta
dentro de dos aros no sera indispensable su certificacion, todo lo
cual esta retrasando la obligatoriedad de contar con un seguro,
aspecto que los expertos consideran esencial, para proteger tanto
alos usuarios de este tipo de movilidad como a las posibles
victimas de un accidente.

En los ultimos anos se esta comprobando un creciente interés por el
uso de los patinetes eléctricos, un auge que, para Desirée Flores, del depar-
tamento de Riesgos de Empresa de Helvetia Seguros, hace apenas 3 anos
“era impensable”. “El impulso se 1o ha dado la pandemia”, asegura, ya que
a raiz de la segunda ola, muchas personas tenian miedo a coger €l trans-
porte publico y vieron una alternativa con el patinete.

Florentino Pastor, director gerente de Pastor Tierra Correduria de Se-
guros, coincide en que el excesivo consumo de los ultimos tiempos respon-
de, como cualquier moda o disrupcion, a circunstancias concretas, que en
este caso ha sido la pandemia y el miedo a ir en el transporte publico, aun-
que en los proximos anos los fabricantes barajan un descenso en las ventas
de patinetes.

“Ademas, esto ha hecho que se democratice el uso”, corrobora David
Garcia, Head Of Digital Underwriting Personal Lines de Zurich, para quien

PymeSeguros



la obligatoriedad de tener que circular
con estos vehiculos por la carretera
también ha despertado la conciencia-
cion entre los usuarios de contar con
un seguro que les proteja, ya que al te-
ner que conducir con coches al lado, se
aprecia mas el riesgo que se corre.

Pero la necesidad de protegerse ha
crecido no solo por compartir carretera
con otros vehiculos a motor, sino por
los accidentes que se estan producien-
do con peatones de por medio, ya que
la casuistica se complica en casos en
los que el usuario sea un menor o sea
insolvente y provoque danos a otra per-
sona. “Ahora mismo hay mucho desco-
nocimiento, pero la gente al final va a
ser consciente de que esto es como un
seguro de un ciclomotor”, confirma To-
mas Guillén, gerente de la oficina Sum-
ma Insurance de Cérdoba.

De hecho, ese desconocimiento
hace que los tomadores crean que esta
incluido en su Multirriesgos de Hogar,
cuando muchos de esos seguros ya han
dejado de cubrir a los patinetes. “En
las polizas de los nuevos productos
de Hogar todas las companias ya lo
estan limitando, sin dar cobertu-
ra”, asegura Florentino Pastor,
para quien el problema es que
mucha gente no se lee las pdlizas
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Yy, POI €S0, Se creen que estan incluidas en Hogar. Ademas, advierte que la
obligatoriedad conllevara su desaparicion total en estas polizas.

“Porque una de las exclusiones basicas es que todo aquello que tenga un
seguro obligatorio debera de regularse por el correspondiente seguro”, afiade
Desirée Flores.

En este sentido, Tomas Guillén recuerda como hace anos el seguro de RC
del pescador se incluia dentro de la pdliza de Hogar, pero cuando salio al mer-
cado la RC del cazador y del pescador, automaticamente quedo excluido de la
de Hogar.

“Tenemos un problema de base que es que nadie se lee, ya no lo que te
cubre, porque al final cuando tienes un siniestro te lo vas a mirar, si no lo que
te excluye para saber realmente qué limitaciones tienes en tu seguro”, ratifica
David Garcia, quien coincide que si se tiene un seguro especializado, que da
la cobertura necesaria para ese vehiculo, pierde sentido incluirlo en un Multi-
rriesgo de Hogar.

CAMBIOS CON LA NUEVA DIRECTIVA DEL SEGURO DE AUTOMOVIL
Efectivamente, la obligatoriedad de este seguro es un tema que lleva tiem-
po tanteandose. La nueva Directiva del Seguro de Automovil de la UE contempla
la posibilidad de que los estados miembros puedan exigir para los VMP un se-
guro obligatorio a nivel nacional. En esta linea, Guillén opina que, al final, este
aseguramiento se impondra, pero primero habra que regular ese certificado de
circulacion de los patinetes, cuya regulacion entrd en vigor el pasado 22 de
enero, pero contara con un periodo transitorio de 24 meses para su completa
obligatoriedad. “Sin una identificacion de un patinete dificilmente se podra re-
gular un seguro obligatorio”, admite, ya que requerira un numero de bastidor,
una matricula, una licencia municipal, requisitos parecidos a un ciclomotor.
De todas maneras, Pastor cree que debe “cambiar mucho el panorama
actual” para imponer un seguro obligatorio, ya que hoy en dia
no hay un registro publico, ni existe una matriculacion espe-
cifica que permita un control. Ademas, hay que tener en cuen-
ta otras circunstancias, como que en una misma familia haya
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varios patinetes, por lo que habra que determinar si la
cobertura es por cada vehiculo o familiar. Asimismo, in-
cide en que actualmente hay patinetes que tienen ve-
locidades superiores a los ciclomotores y los limites de
aseguramiento que se dan son “ridiculos”. Y pone el
ejemplo de Alemania, donde por una poliza de RC fami-
liar, que cuesta 60 euros, se dan coberturas de 10 millo-
nes de euros.

Segun explica Garcia, la nueva ley viene a regular
todo lo que es la identificacion del patinete y, aunque

hay que terminar de regularlo, ya hay avances en como ‘“‘Tenemos una desproteccion por
tiene que salir de fabrica el patinete. En su opinién, una la ausencia de unaregulacion
vez que esto se haya definido para poder regular un se- conjunta, al haberse dejado en
guro obligatorio, se necesitard una ley propia para este  manos de los municipios temas
tipo de vehiculos, ya que no puede incluirse dentro de  como el seguro, el uso del casco,
la parte del motor, porque las especificaciones son dife- una edad minima para el

rentes, mientras que para un Multirriesgo del Hogar se-  usuario...”. Desirée Flores

ria insuficiente: “Hay que crear un ramo especifico para
todo este tipo de movilidad, que dé cobertura a la casuis-
tica, y a partir de ahi podremos tener un ramo sostenible en el tiempo”, expo-
ne. En cualquier caso, se muestra totalmente favorable a la imposicion de un
seguro obligatorio, toda vez que los patinetes circulan en carriles junto con
otros vehiculos a motor y pueden producirse accidentes y atropellos.

Flores también cree que “mas tarde o mas temprano” va a existir un se-
guro obligatorio de los VMP, y piensa que a 1o mejor se ha estado demorando
para comprobar si se trataba de una moda pasajera o, como ha ocurrido, “ha
llegado para quedarse”, con el aumento significativo de sus usuarios en los
ultimos anos.

“Ahora bien, la Directiva del Seguro de Automovil viene a dar una nue-
va definicion de qué se entiende por vehiculo a motor y es verdad que el
hecho de que no se encuadre dentro de esa definicion no quiere decir que el
Estado no considere conveniente elaborar un seguro obligatorio para estos

vehiculos ligeros”, afiade. De hecho,
tanto desde las Administraciones
Publicas como desde las asegura-
doras se esta trabajando para ver
como aplicarlo. El problema que
aprecia es que si se enfoca mas ha-
cia el ramo de Autos, los capitales
son excesivamente elevados, de al
menos 50 millones, y “si a un pati-
nete le tienes que dar este tipo de
capitales, la prima se dispara”. Ha-
bra que adaptarlo a lo que es el Ve-
hiculo de Movilidad Personal.

A CRITERIO MUNICIPAL

En cualquier caso, en la actua-
lidad, no es obligatorio contar con un
Seguro para manejar un patinete
eléctrico. Aunque si es cierto, que en
algunas ciudades es imprescindible,
ya que es una potestad municipal.
El director gerente de Pastor Tierra
Correduria de Seguros, por su pre-
sencia en Alicante donde las orde-
nanzas municipales de algunos mu-
nicipios obligan a contar con un
seguro, comenta que la experiencia
esta siendo positiva, garantizando
una cobertura minima en caso de
accidentes con posibles victimas y
con suficientes companias que co-
mercializan esos productos.



“Al final, cada ciudad tendra que marcar los limites
de uso, pero para mi no tiene ningun sentido que haya
disparidad en la obligatoriedad de contar con un segu-
ro”, argumenta el Head Of Digital Underwriting Personal
Lines de Zurich, que aboga por una regulacion nacional,
independientemente de que cada municipio imponga
una serie de requisitos sobre su uso, ya que facilitaria
su empleo también en los lugares de vacaciones de los
usuarios y en su circulacion por las carreteras, que de-
beria tener al menos una RC minima.

Ademas, que, como senala la miembro del depar-
tamento de Riesgos de Empresa de Helvetia Seguros,
muchos municipios estan pegados unos a otros y las
normativas, como se regulan por ordenanzas municipa-
les, son diferentes, 1o que perjudica a todos: “En mi opi-
nion, lo que da lugar es a una desproteccion, tanto para
el usuario del vehiculo como para la victima”, sostiene.
Para el usuario, porque hay mucho desconocimiento de
cuales son las normas. Recuerda, que el hecho de que no
Se tenga un seguro no quiere decir que no se sea responsable. Si una persona
ocasiona un dano a un tercero, tendra que resarcirlo, y si no tiene un seguro,
tendra que responder con su patrimonio: “Y si no tienes patrimonio, eres in-
solvente, no podras hacer frente a ese dano, lo que conlleva que la victima no
pueda ser resarcida”, alude. “Por lo tanto, nos encontramos con una despro-
teccion ante la ausencia de una regulacion conjunta al haberse dejado en
manos de los municipios temas como €l seguro, el uso del casco, el uso de
reflectantes, una edad minima para el usuario...”, continua.

El gerente de la oficina Summa Insurance de Cérdoba esta de acuerdo
en esta vision, pero alude también a la responsabilidad de los ayuntamientos
para complementar esa ley de movilidad y hacer un gran esfuerzo con €l fin
de incrementar el numero de carriles para que puedan circular y evitar la
siniestralidad.

David Garcia

‘“Deberiamos tener un baremo
propio para los VMP que nos
permitiria regular este tipo de
vehiculos, a nivel de precios, de
una manera diferente al de Auto”.
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Para Florentino Pastor, director
gerente de Pastor Tierra Correduria
de Seguros, esta disparidad de crite-
rios depende, asimismo, de las cir-
cunstancias propias de cada muni-
cipio. Y lo considera imprescindible
en el caso de ciudades con impor-
tantes cascos historicos, en los que
un accidente con un patinete pueda
danar diferentes elementos de bien
publico, por lo que muchas ordenan-
zas locales lo deben contemplar.

MERCADO PREPARADO

Ademas, destaca algun proble-
ma en la comercializacion de los se-
guros, ya que si se cobran unos pre-
cios elevados no va a haber venta de
este tipo de vehiculos, porque ya
existen patinetes por 200 euros, por
lo que “si el seguro va a costar un
50% por el uso”, no se va a generali-
zar. A su parecer hay que copiar 1o
gue hacen otros paises, con una RC
familiar para todos los vehiculos de
movilidad personal que tenga una
familia y que por 80 euros tengan 50
millones de cobertura, como hace
una compania en Alemania.

También David Garcia, Head Of
Digital Underwriting Personal Lines
de Zurich, considera que el precio
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del seguro puede marcar mucho el devenir del mercado.
En cualquier caso, cree que el mercado ya esta prepa-
rado para comercializarlos, pues ya hay seguros que dan
cobertura de RC, accidente, asistencia en viaje, danos,
robos. .., por lo que en caso de obligatoriedad seria sim-
plemente una adaptacion a los capitales que diga la ley.
“Al final es un mercado incipiente, y estamos viendo
cOmo se venden mas patinetes y, por ende, mas seguros
sobre los patinetes sin que haya una obligatoriedad aho-
ra mismo”, aprecia.

“El seguro se esta preparando para ponerlo en mar-
cha en cualquier momento, para comercializarlo de una
forma modular en funcién del producto y del perfil del
cliente”, confirma Tomas Guillén, gerente de la oficina
Summa Insurance de Coérdoba, que cree que, al principio,
habra una competencia feroz y después el mercado em-
pezara a regularizarse.

“Las aseguradoras estamos mas que preparadas”,
ratifica Desirée Flores, del departamento de Riesgos de

“El seguro se esta preparando
para poner esta poliza en marcha
en cualquier momento, para
comercializarla de una forma
modular en funcion del producto
y del perfil del cliente”.

Tomas Guillén

Empresa de Helvetia Seguros, pues el trabajo mas importante ya esta hecho. “Ya
solo falta ajustarlo a lo que marque la normativa, a los capitales, a la forma de
aseguramiento”, sostiene. De hecho, el iinico problema que aprecia en su co-
mercializacion es que en Eisparia no existe conciencia aseguradora ni del riesgo.
De hecho, como comenta Florentino Pastor, en Alemania los juzgados apli-
can un 40, b0 o hasta 70% mas de indemnizaciones. “Alli hay muchisima acep-
tacion del riesgo y hay muchisimos usuarios que contratan el seguro”, afirma.

SOSTENIBILIDAD DE PRECIOS

En internet ya existen seguros de patinetes por 20 euros al ano y de 50
euros si cubren accidentes personales, indemnizacion por fallecimiento o dis-
capacidad. Unos precios que para Pastor son sostenibles “por la poca cober-
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tura que tienen".

Por ese precio no se puede prestar de forma eficaz y rapida,

un asesoramiento adecuado sobre
una poliza que tiene limitaciones. No
seria rentable para una correduria”,
aprecia.

David Garcia insiste en que los
precios dependeran mucho de la
evolucion del mercado, ya que, en
caso de ser obligatorio, tendra un
crecimiento exponencial, con una
mayor base, que permitira repartir
mejor los gastos. Ademas de que, si
se dan coberturas tipo Auto, con in-
demnizaciones tipo Auto, evidente-
mente las primas se incrementaran
y se provocaria una desincentivacion
de la compra del patinete.

En esta linea, Tomas Guillén
cree que los precios que se estan
aplicando para un seguro de un pa-
tinete no van a tener nada que ver
con lo que se van a instaurar cuando
exista el seguro obligatorio, “pues las
cuantias que se aseguran ahora mis-
mo son ridiculas, muy bajas”. Ade-
mas, valora que hay que tener en
cuenta que es una responsabilidad
civil objetiva, por 1o que las primas
llegaran a ser muy semejantes a lo
que puede tener un ciclomotor.

Desirée Flores aprecia que se
trata de un riesgo nuevo del que ape-
nas se tiene experiencia, pero que

PymeSeguros



hoy en dia con los capitales que se estan asegurando,
es rentable. “Ahora, con los nuevos capitales que se es-
tablezcan loégicamente esas primas no van a ser sufi-
cientes, habra que incrementarlas”, manifiesta.

“Al final este tipo de vehiculos deberia tener su pro-
pio baremo y deberia ir todo adaptado”, corrobora Gar-
cla. Sin embargo, como senala, los dafios materiales y
personales que se puedan producir de forma masiva no
tienen nada que ver en un patinete que en un coche:
“Pero, si realmente se quiere hacer bien, deberiamos

tener un baremo propio que nos permitiria regular este  “Por 20 euros no se puede

tipo de patinetes a las aseguradoras, a nivel de precios, prestar de forma eficaz y rapida,
un asesoramiento adecuado
sobre una pdéliza que tiene
limitaciones. No seria rentable
Para Guillén la dificultad en la venta de este tipode  para una correduria”.

de una manera diferente al de Auto”, precisa.
CONCIENCIACION DEL RIESGO

vehiculo es que esta actualmente enfocada en los jove-  Florentino Pastor
nes, que son un colectivo con menor poder adquisitivo,
lo que le crea dificultad a la hora de contratar un seguro.
Ademas, ve imprescindible un mayor control de la normativa: “Cuando real-
mente las autoridades empiecen a sancionar, entonces el usuario lo primero
que hara sera contratar el seguro en cuanto compre el patinete”, asegura.

“La gente no es consciente de los danos que pueden ocasionar y de la
responsabilidad que conlleva el uso de este tipo de vehiculos”, insiste Flores,
toda vez que como usuario puedes causar un dano personal y tienes que res-
ponder de los danos que has ocasionado, y muchas veces, si son mas graves,
no tienen poder adquisitivo suficiente. “Pero la sociedad en general, en Espa-
Na, no es consciente de ese riesgo que conlleva el uso del vehiculo o cualquier
otro tipo de riesgo en la vida privada”, alude.

Otro problema que pone sobre la mesa el Head Of Digital Underwriting
Personal Lines de Zurich es que mucha gente considera esos vehiculos como
juguetes. “Con esta nueva regulacion que establece que no es un juguete, sino
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un vehiculo, cambiara esta percep-
cion”, confia.

En cualquier caso, el gerente de
la oficina Summa Insurance de Cor-
doba advierte que se tienen 24 me-
ses hasta que esté regulado el certi-
ficado obligatorio de circulacion y
aun existe mucha ambiguedad. Por
eso, también propone a los ayunta-
mientos crear unos criterios para
que el vendedor ofrezca esa Respon-
sabilidad Civil en la propia venta:
“Deberia haber una norma que con-
trole mas la contratacion del segu-
I0”, expone.

“Yo echo en falta mas campa-
Nnas de concienciacion por parte de
las Administraciones Publicas para
mentalizar a la gente del riesgo que
conlleva el uso de este tipo de vehi-
culo y de las normas, porque no deja
de ser un vehiculo”, concibe la pro-
fesional del departamento de Ries-
gos de Empresa de Helvetia Seguros,
quien se queja de que aun no se con-
cibe como tal y aun se ven muchos
patinetes circulando por las aceras,
cuando esta prohibido desde 2021.

AITANA PrieTO / CARMEN PENA

G’ara leer mas sobre la mesa redonda pulse aqui



Durante la presentacion del informe, Martin Navaz,
presidente de la asociacion, se ha congratulado de que este
ano se haya batido el récord de profesionales participantes
en el estudio, habiendo intervenido el 93,4% de los asociados
de Adecose. De ellos, un 62,9% han manifestado su “total” o
“bastante favorable” grado de satisfaccion con la calidad del
servicio que les ofrecen las aseguradoras, por debajo del 65%
resenado en 2020. Tanto las companias que estan en régi-
men de libre prestaciéon de servicio (LPS) como las que
tienen sede social en Esparia, han experimentado caidas en
la satisfaccion de los corredores, pasando las primeras del
66,6% al 65,2%, v las segundas del 61,8% al 61,1%.

Adecose ha preguntado a sus asociados qué valoracion
dan a la actuacion de las aseguradoras ante la crisis sanitaria
en la tramitacién de siniestros (con un 6,45 de nota media y
apenas un 43,2% de corredores satisfechos) y la restriccion
de coberturas ante determinados riesgos y el aumento de
primas, en la que la
valoracion ha sido
aun mas decepcio-
nante: 5,53 de nota
mediay solo el 31,8%
de los profesionales
con un alto grado de

XIII Barometro Adecose

[.a satisfaccion de

El grado de satisfaccion de
los corredores respecto ala
calidad del servicio de las
aseguradoras se ha resentido
levemente en el segundo ario
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SATISFACCION GLOBAL. CALIDAD DEL SERVICIO SEGUN RAMO DE TRABAJO

A nivel general, jcudl es su grado de satisfaccion respecto a la calidad del servicio para cada uno de los siguientes ramos?

% Favorable  Media

% = Totalmente satisfecho (9-10) = Bastante satisfecho (7-8) Ni satisfecho ni insatisfecho (5-6) Insatisfecho (0-4) (7-10)

Dafios/Patrimoniales (particulares) T} 281 37 682
R R @ ———T
Tronsportes =5 342 o4 594

Responsabilidad civil G 268 27 70,5

Ramos fécricos 3¢ s “@ o e

Base: Total individuos

Ao

ve a ser el ramo con mejor apreciacion por parte de los
corredores. Responsabilidad Civil continua en el segundo
puesto, con un 7,08. Dafios Patrimoniales Empresas, con un
7,06, se aupa desde el quinto puesto de 2020 al tercero,
seguido de Danos Patrimoniales Particulares (7,04) y Autos/
Motor (7,03), que baja del tercer al quinto lugar.

Este ano, la satisfaccion global con los ramos asegu-
radores vuelve a ser positiva, estando todos ellos por enci-
ma del 6,55, excepto Pérdidas Pecuniarias, que apenas
obtiene un 6,08. En esta ocasion Accidentes y Flotas son los
dos sectores donde se producen las mayores diferencias
entre la aseguradora mejor valorada y la peor, con una dife-
rencia de 1,7 puntos porcentuales en ambos casos, siendo
el seguro de Crédito el ramo en el que se dan los valores mas
ajustados (entre un 6,7 y un 6,8).

Entre los aspectos concretos del servicio, a diferencia
de anos precedentes, en los que la relacion entre Producto-

(escala 0-10) %
703
658

704

Base: Total individuos

E162,9% delos
corredores
valoran
positivamente
la calidad del
servicio que les
ofrecenlas
aseguradoras,
por debajo del
65% de 2020

A nivel general, jcudl es su grado de satisfaccion respecto a la calidad del servicio para cada uno de los siguientes ramos?

% Favorable  Media

= Totalmente satisfecho (9-10) = Bastante satisfecho (7-8) (7-10)  (escala 0-10)

Ni satisfecho ni insatisfecho (5-6) Insatisfecho (0-4)

Salud particular % 336 65 599 6712

St coetv ® s N
Accidentes A 328 w629 687

Vida riesgo individual - 331 59 61 682
Vida riesgo colectivo & 356 75 56,9 667
Vida ahorro/Pensiones <5 355 8 567 665
Seguro de caucion (1 02 6 538 655
Sequro de crédito 0K “ 35 34 615 682

Precio era la mejor estimada, este ano ese honor le correspon-
de a Gestion Técnica, con 7,09 sobre 10 (el afio pasado estaba
en 6,96). Le sigue Produccion, con un 7,01, mientras que
Producto-Precio se tiene que conformar con la tercera plaza,
con un 6,92, muy cerca de Gestion Comercial, con 6,90.
Gestion Administrativa (6,64), Recursos (6,57) y Siniestros
(6,53) son los servicios que obtienen peores resultados.

En Producto/Precio la oferta de coberturas a un precio
competitivo sigue siendo el aspecto mas apreciado, por
encima de la claridad para entender los contratos y la adap-
tacion de la cartera de productos. En Gestion Técnica/
Comercial la capacidad técnica y conocimiento de suscrip-
cion vuelve a ser 1o mas valorado, mientras que la agilidad
de respuesta a las nuevas necesidades ofreciendo solucio-
nes obtiene la menor puntuacién un ejercicio mas. En
Recursos repite como lo mas considerado la facilidad de
contacto con personas con capacidad de decision dentro de
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la compania, mientras que la utili-
dad del sistema informatico para
agilizar el trabajo sigue siendo lo
peor visto. En Gestion Administrati-
vay Produccion destaca la ausencia

& Tolarmendy Foworatis 15-50%
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& Bxleynie foworahin (-0

Dmscnoicte 1041

de errores en los documentos, sien- e
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que peor nota obtiene. Por ultimo, © o DT a7
en Siniestros, 1o mas estimado es la © Fosccin DT
actitud en la resolucion de siniestros @ sintestres [ TE—— 5

y pago de las indemnizaciones, @ o -

mientras que un ano mas lo menos
calificado es el acceso a la informa-
cién sobre el siniestro.

MEJORA LA CALIFICACION DE LAS ASEGURADORAS

Respecto a la satisfaccion global con la calidad del
servicio de cada una de las aseguradoras con las que traba-
jan, los corredores han reconocido a trece companias con
un notable, encabezando la clasificacion, un ano mas, Reale,
con una nota media de 7,66, seguida de Surne (7,47), Hiscox
(7,42), Fiatc (7,25), Markel (7,20), Arag (7,17), Berkley (7,14),
Ergo (7,11), Catalana Occidente (7,07), DKV (7,07), Cigna
(7,02), Plus Ultra Seguros (7,01) y Asefa (7,00). Aunque hay
una entidad menos que ha obtenido un notable de valora-
cion respecto al ano pasado, la puntuacion media se ha
incrementado ligeramente, pasando de los 6,8 de doce
meses antes al 6,82 de 2021.

Tres aseguradoras han conseguido ser las mejores
valoradas en varios ramos: Fiatc, en Flotas, Transportes y
Vida Ahorro/Pensiones y Decesos; Reale, en Autos, Danos

El153,3% delos
encuestados ya
estan adheridos
ala plataforma
CIMA yunll%
preveé hacerlo
mas adelante

VALORACION DE LAS ASEGURADORAS.
EN ASPECTOS CONCRETOS DEL SERVICIO
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Patrimoniales (Particulares) y
Danos Patrimoniales (Empresas);
y Surne en Accidentes, Vida Ries-
go Individual y Vida Riesgo
Colectivo. En el resto de ramos,
las mas apreciadas son: DAS, en
Pérdidas Pecuniarias; Markel, en
Responsabilidad Civil; Asefa, en
Ramos Técnicos; Ergos, en Asis-
tencia en Viajes; Arag, en Defen-
sa Juridica; DKV, en Salud Indivi-
dual; Asisa, en Salud Colectivo;
Solunion, en seguro de Crédito; vy,
Aserta, en seguro de Caucion.

En los aspectos concretos
del servicio, Reale lidera el ranking en Producto/Precio (segui-
da de Arag y Hiscox); Gestién Administrativa (con Liberty y
Fiatc en los siguientes puestos); Produccion (por delante de
Asefa y Markel); y Recursos (con Fiatc y Hiscox en segundo
y tercer lugar). En Gestion Técnica, Gestion Comercial y
Siniestros es la segunda mejor valorada, superada, respecti-
vamente, por Markel, Arag y Hiscox, y por delante de Liberty,
en los dos primeros apartados, y Berkley en el ultimo.

Respecto al grado de fidelidad de las corredurias
hacia las aseguradoras, las companias con las que los
profesionales estan mas dispuestos a seguir trabajando
son Reale, Hiscox, Fiatc, Surne, Markel, Ergo, Asefa, Arag,
Berkley, DKV, Zurich, Catalana Occidente, Cigna, Plus
Ultra, Liberty, Asisa, Generali, DAS, Pelayo, Europ Assis-
tance y AXA, que obtienen todas ellas una valoracion por
encima del 7 sobre 10. Hay dos entidades mas que en
2020, que alcanzan el notable.



EMPEORA LA SATISFACCION
CON EIAC
Como en anos anteriores, €l

VALORACION DE LAS ASEGURADORAS
EN ASPECTOS CONCRETOS DEL SERVICIO
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Lo que si se ha apreciado es
un acusado retroceso en el grado de satisfaccion con el
servicio prestado por las tecnoldgicas con el tema del EIAC.
Apenas el b6,5% dan una puntuacion de notable en adelan-
te, cuando en 2020 esa cifra era del 61,3% de los encuesta-
dos, con una nota media de 6,62 sobre 10, por €l 6,77 del
ejercicio anterior.

También ha remitido ligeramente el porcentaje de corre-
durias que reconocen usar €l estandar EIAC para el intercam-
bio de informacién con las aseguradoras, pues el 74,2% lo
hacen, algo por debajo del 75,5% del gjercicio anterior.

Sobre los aspectos a mejorar, los corredores vuelven a
destacar como prioritario el desarrollo e implementacion de
la bidireccionalidad basada en EIAC (el 76,9% lo ven total-
mente o bastante necesario), que se implementen nuevos
procesos de descarga con nueva informacion (75,8%), que
la descarga de ficheros esté méas automatizada (75,7%), que
mejore la calidad actual de los datos en los procesos exis-
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E174,2% de las
corredurias
usan EIAC para
el intercambio
de informacion
conlas
aseguradoras

Mas a fondo

tentes (74,1%) y que aumente la infor-
macion contemplada actualmente, ya
que es insuficiente para sus necesida-
des (70,4%).

Con todo, en el uso del estandar
EIAC para el intercambio de informa-
cion con las aseguradoras, la satisfac-
cion media de las corredurias se ha
elevado al 7,2 (por el 7,06 anterior),
siendo Reale, Liberty, Plus Ultra, Allianz,
Catalana Occidente, AXA, Zurich y
Arag las compariias que obtienen mejor
puntuacion en este aspecto, alcanzan-
do todas ellas el notable.

Finalmente, se ha abordado el
empleo que las aseguradoras hacen de los datos de los
clientes para cosas diferentes a la razén por la que se apor-
tan. Continua la percepcion de que las companias los usan
frecuentemente o con bastante frecuencia para otros temas
(el 51% de los corredores piensa asi).

Este ano también se ha querido recabar informacion
de los profesionales respecto a la plataforma CIMA (Conec-
tividad, Innovacion y Servicios para la Mediacion Asegura-
dora), que ya lleva un ano a disposicion del sector. E153,3%
de los encuestados ya estan adheridos, reconociendo el
60,1% que el proceso de integraciéon ha contado con “todas”
0 “bastantes” facilidades, porcentaje que baja al 55,3%
respecto a la implicacién de su proveedor para la puesta
operativa de CIMA. Sobre las causas para no adherirse, un
31% advierte que necesita mas informacion y un 11% que
piensa unirse mas adelante.
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Higinio Iglesias.

En el XXI Encuentro
Nacional de Corredores y
Corredurias organizado
por Inese, que tuvo como
lema principal la
‘Transformacion del
modelo de negocio’, se
hablo de la importancia de
la colaboracion. Ella
permitira compartir la
estrategia del negocio de
corredores y companias; y
aunar fuerzas entre los
corredores (aunque sean
competencia) para
potenciar el crecimiento
del negocio.

__Qque el negocio crezca

La jornada se dividio en tres apartados en los que se
hablo del dato, el cliente y el negocio. Higinio Iglesias, con-
sejero delegado de E2K, inaugur¢ el XXI Encuentro Nacio-
nal de Corredores y Corredurias con la ponencia ‘El dato.
La gestion del reto: el gran reto en un mercado multicanal'.
Iglesias esta convencido de que “el futuro del sector esta
en el dato. Este se puede ver desde dos vertientes: el tra-
tamiento y el buen uso del dato, segun la normativa; y bajo
la perspectiva del aprovechamiento del dato”.

En su opinidn, “la estrategia del negocio de corre-
dores y comparniias tiene que ser la de colaborar”. Sin
embargo, sefialdé que “existe desconflanza entre ellos y
€s0 va en contra de la estrategia de negocio y en contra
del cliente”. Seniala que “detras de compartir los datos
tiene que haber una estrategia compartida”.

Entre los retos que se presentan, €l consejero dele-
gado de EZK destacd: conciliar la gestion compartida de
la informacion entre corredores y aseguradoras en un
mercado multicanal; cimentar entre corredores y ase-
guradoras unas bases solidas de negocio para impulsar
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la actividad de la mediaciéon en un clima de confianza
respecto al uso de los datos; e impulsar estrategias
empresariales que aportan valor a la gestion de la infor-
macion a partir de las posibilidades que ofrecen las nue-
vas tecnologias en ambitos como el big data, la IA, el
marchine learning, la analitica avanzada...

Tras su intervencion, Higinio Iglesias se incorporo
a una mesa redonda sobre ‘La importancia estratégica
del dato en la mediaciéon aseguradora’, moderada por
Rosa Quintana, en la que también participaron: Martin
Navaz, presidente de Adecose; Javier Barbera, presi-
dente del Consejo General de los Colegios de Mediado-
res de Seguros; Juan Antonio Marin, presidente de Fecor;
y Santiago Macho, presidente de Aunna Asociacion.

! 1
. semana
del seguro a .

José Manuel de Riva.

/

In situ

LA RELEVANCIA DEL DATO

A la pregunta ¢qué se esta haciendo para que los
corredores perciban la importancia del dato? Marin
recordo los hitos conseguidos desde Fecor, como el
cuaderno tematico sobre la importancia de la aplicaciéon
del dato; la guia del tratamiento del dato (realizada con
otras asociaciones de corredores y con Unespa); el cen-
tro de analisis de incidencias (en el que hay una parte
especifica sobre el uso del dato); o el vigilante del uso
del dato compartido con las companias.

Para Macho, la clave para que se perciba esa rele-
vancia esta en la formacién al corredor para que sepa
coOmo tratar el dato y hacerlo de una manera eficiente.

Por su parte, Barbera comento que el dato es

muy importante para la gestion de nuestro negocio
y para que este tenga futuro, porque ayudara a tomar
decisiones. “Sera lo que marque la dife-

E151% de los rencia con los competidores”.
corredores Iglesias remarco el hecho de que
dicenquelas o ooredores estamos invirtiendo en
entidades herramientas para poder aprovechar
utilizan el dato 660 105 datos en nuestra estrategia
?i?lreas otros de negocio. Esta convencido de que el

dato estara en la base de todo el nego-
cio empresarial. Asimismo, habld de la importancia de
tener independencia tecnoldgica con medios como
Prima, que utiliza el dato para el aprovechamiento del
mismo.

Navaz aportod su vision sobre un tema tan complejo
como el uso del dato y la confilanza entre los corredores
y las aseguradoras. “Aunque trabajamos en un entorno
de confianza con el uso que hacen las aseguradoras de
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los datos que aportan las corredurias, el 51% de los corre-
dores dicen que las entidades utilizan el dato para fines
distintos”. En este sentido, Barbera senald que “el dato
solo se tiene que emplear para lo que se ha cedido”.
Ademas, Iglesias reclamd que “se cuente con
nosotros cuando las companias ofrezcan ciertos
servicios”. Macho propuso “trabajar solo con las
companias que respeten los datos que portemos
los corredores”.

Sobre la importancia de la digitalizacion y la
oportunidad que ofrecen los fondos europeos, Marin esta
convencido de que ayudaran a romper, en parte, la bre-
cha digital que existe en las pymes, adquiriendo herra-
mientas digitales. “Las tecnoldgicas nos ayudan al apro-
vechamiento de los datos para las mejoras de nuestros
negocios. Tenemos que invertir en tecnologia”.

Sin embargo, Higinio Iglesias piensa que “las pymes
no tienen medios ni conocimientos para el aprovecha-
miento de los datos”. El problema es que entre las com-
panias y los corredores existen diferentes estrategias.
Seria necesario una cooperacion entre ambas partes
para poder compartir la estrategia.

Sobre el futuro del uso del dato, el presidente de
Consejo General dijo que la mediaciéon esta invirtiendo
en tecnologia y eso esta permitiendo que cambie su
forma de comunicarse con el mundo. El consejero
delegado de Ebroker lo tiene claro: “los corredores
seran empresas de datos, o no seran. Todos vamos a
pasar si o si por el mundo del dato. Sino, no tendremos
futuro”.

El presidente de Adecose coincide en que, para ser
competitivos, hay que saber manejar bien la informacion

A munaxr = n

Para ser
competitivos,
hay que saber
manejar bien la
informacion de
los clientes
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Jorge Benitez, Begona Larrea, Luis Lopez Visus, Diego Fernandez, José Sanchez
Ortega y Miguel Robledo.

de los clientes. Pero duda de que todos los corredores
se den cuenta de la importancia que supone eso. En su
opinidn es necesario colaborar con las companias para
poder acceder a informacion que solo tienen las entida-
des. Navaz puso en valor la ‘Guia de proteccion de datos’
que se esta utilizando y el hecho de que haya entidades
como Reale o Mapire que se hayan propuesto ir mas alla
en su compromiso de utilizar correctamente los datos
de los corredores.

El presidente de Aunna Asociacion cree que, si no
se tratan bien los datos, perderemos lo bonito que tiene
nuestra profesion: la cercania, la conflanza y el conoci-
miento del cliente.

LA ERA DEL CLIENTE

En el segundo bloque, Jose Serrano, CEO de IZ0
Espana, hablo de la ‘Transformacion del cliente e impacto
en el resultado del negocio’. En 2010 entramos en la era
del cliente, que demanda que se cumplan sus necesida-
des. El cliente pide que entendamos lo que quiere y que
le atendamos en 1o que solicita, porque son muy exigen-
tes. Y esa es la causa mas importante de la pérdida de
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clientes: un 68%, se van por la indiferencia y la mala
atencion; un 14%, por la mala calidad; un 9% por los
precios mas bajos de la competencia; un 5%, porque se
hacen ‘amigos’ de otros; un 3%, porque se mudan a otra
parte; y un 1%, porque se mueren.

Ante esta situacion, en la que la experiencia de
cliente tendra una cuota de mercado del 37% para 2024,
¢,como esta adaptandose el sector asegurador? Serrano
dijo que: el 60% de las aseguradoras piensan que atraer
y retener clientes son sus principales prioridades; el 55%
de las aseguradoras ya tienen o planifican desarrollar un
portal online exclusivo para clientes; y el 60% de las
entidades tienen previsto implementar comunicaciones
personalizadas con los clientes.

E1 CEO de IZ0 Espania dijo que “el cliente pide que
le conozcamos, le escuchemos, que nos adaptemos a €l,
que cambiemos con €l y para €l. Y quiere que sea ya,
ahora”. De hecho, el 60% de los clientes estaria dispuesto
a aumentar su gasto a cambio de una mejor experiencia.

Para trabajar en la experiencia de cliente, José
Serrano propone disenarla basandose en la confianza.
Explicd que no pueden ser acciones aisladas, sino que
se debe disenar una estrategia en la que se involucre
toda la compania. Hay que conocer a los diferentes
tipos de clientes, para personalizar su experiencia. No
todos tenemos las mismas motivaciones, intereses,
gustos...

Se debe ofertar desde microseguros que se ‘activan’
en determinadas circunstancias (por ejemplo, para vehi-
culos de alquiler por horas), a seguros para actividades
deportivas o de ocio, hasta pdlizas que velan por la salud
de mascotas y plantas, o el diserio de diferentes podlizas

Martin Navaz.

Javier Barbera
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de responsabilidad civil adaptadas a la legislacion que
regula el ciberacoso o el bullyng.

DOS TERCIOS DE LAS PYMES ESTAN EN PERDIDAS

Para hablar de la parte del negocio se contd con
José Manuel de Riva, vicepresidente de Cepyme, que
explico la ‘Evolucion de la economia y la necesidad de
consolidacion de las pymes’. Senald que dos terceras
partes de las pymes espariolas estan en pérdidas. Sobre
todo, por insolvencia. Por eso, se espera “una avalancha
de concursos de acreedores cuando la moratoria con-
cursal acabe este ano”.

Para ayudar en el crecimiento de las pymes, De Riva
dijo que se ha creado la consolidacion de empresas, para
que se puedan unir y crecer. De esa forma se hacen mas
competitivas y pueden acceder a nueva tecnologia. Pero
el vicepresidente de Cepyme se queja de que los fondos
europeos estan llegando con cuentagotas a las pymes.

Posteriormente, se celebro la ultima mesa redonda,
que trato sobre ‘Vulnerabilidades y fortalezas de las Pymes
de la Mediacion’, moderada por Miguel Robledo, consul-
tor de comunicacion, en la que participaron: Jorge Benitez,
presidente de Aemes; Begona Larrea, directora general
de Summa,; Luis Lopez Visus, director general de Espa-
brok; Diego Fernandez, director general de Cojebro; y José
Sanchez Ortega, presidente de Alpha Brokers.

Sobre la situacion que atraviesan las pymes de la
mediacion de seguros, Benitez afirmoé que gozan de
buena salud porque somos un sector que se sabe adap-
tar bien a los cambios. Entre los handicaps senalo: el
tamano (algunas demasiado pequenias) vy la poca profe-
sionalizacion empresarial.
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Lopez Visus también indico la notable capacidad de
adaptacion que tienen los corredores. Entre los retos a
los que se tienen que enfrentar destaco: la satisfaccion y
lealtad del cliente; la mejora en el conocimiento del cliente,
cuanta mas informacion tengamos de él, mas personali-
zada sera la oferta; la lucha por los margenes.... El aso-
ciacionismo ofrece la posibilidad de seguir en el mercado.

Diego Fernandez destacé la suerte que supone el
hecho de que el 80% de lo vendido el ano anterior se
renueva al ano siguiente. Para crecer, apuesta por el
modelo de integracion. Hay que dar pasos para crear
organizaciones mas grandes porque cuando se tiene
volumen, se obtienen recursos. Sanchez Ortega anadio
que desde las aseguradoras se apuesta mas por mode-
los de tamano grande.

Larrea resaltd el hecho de que el mundo ha cam-
biado. Nuestro negocio ya no es lo que era y hay que
adaptarse a la nueva situacion. “La realidad es que los
corredores no sabemos cOmo comunicarnos con los clien-
tes de menos de 45 anos”. Se queja de que los mediado-
res tienen una mentalidad cortoplacista. “Para adaptarse
a la nueva realidad del mercado, hay diferentes opciones
en el sector que te proporciona mayor volumen” solo hay
que analizarlos y ver cual es el mas idoneo.

LA REFORMA LABORAL HA SIDO UN MAQUILLAJE
POLITICO

Sobre la reforma laboral, el presidente de Aemes,
dijo que “ha sido un magquillaje politico, porque se han
producido muy pocos cambios y, los que ha habido, no
influyen en el sector porque ya estaban aceptados. Lo
unico que podria influir es el tema de la subcontratacion

Juan Antonio Marin

Santiago Macho.
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del call center, pero ya casi no se subcontrata porque, al
ser considerados como avisadores, se les tiene que pagar
con IVA y ya no resulta rentable”.

Sobre los fondos europeos, que parece gue no aca-
ban de llegar a las pymes, Jorge Benitez explica que “te
dan un bono para gastarlo en una de las empresas que
realicen esos proyectos. Pero si no tenemos estructuras
empresariales, esos proyectos fracasaran. Como empre-
sarios, ¢sabemos lo que necesitamos?”.

Sanchez Ortega senala que hay que utilizar la tec-
nologia, pero teniendo claro un proposito. “Antes de

actuar, es muy importante saber dénde
estoy y donde quiero ir. Tiene que ayudar
a vender y a desarrollar mas el negocio”.
Diego Fernandez piensa que “12.000
euros es una cantidad pequena. Pero
Un68%delos sl se utiliza en conjunto, con 30
clientes se van empresas, se puede abordar proyec-
porla tos mas importantes”. Propone
indiferenciay inclusoayudarse entre competidores.
la mala Begona Larrea senala que la
atencion yun realidad es que las pymes no tienen
14%, porla capacidad para competir. Por eso, es
mala calidad importante facilitar la economia cola-
borativa entre los mediadores para
ayudarles a adaptarse a esa realidad.

Por ultimo, el presidente de Aemes, pidid que “se
deje de confundir la proteccion al consumidor con la
presentacion de mas oferta. Cuanto mas regulado esta
el mercado, peor. La prueba esta en que otros sectores
no estan tan regulados. No nos creemos el poder que
tenemos como sector”.
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Productos

Seguro para
propietarios de
edificios

Mutua de Propietarios ha
lanzado el seguro ‘Mutua
Edificio Confort’ para
propietarios de edificios, que permite asegurar tanto las
zonas comunes como las privadas, el continente y contenido

de las zonas comunitarias y de las zonas interiores de cada
una de las viviendas.

Este seguro evita tener que realizar los seguros de Hogar de cada vi-
vienda para asegurar los muebles y electrodomésticos que pertenecen
al propietario.

Ademas de las garantias que cubre normalmente un seguro de edifi-
cios, incluye otras que la compania ha adaptado para propietarios
verticales: Danos al contenido de las viviendas del propietario; Actos
vandalicos del inquilino; Defensa juridica del arrendador para reclamar
la vivienda, si el inquilino no la devolviese tras finalizar el contrato y
ayudara a reclamar las rentas que este inquilino no haya pagado; De-
fensa juridica ante la ocupacion ilegal; Responsabilidad Civil Inmobi-
liaria de zonas de uso privativo. Cubre la RC Inmobiliaria del propie-
tario; rotura de cristales del continente privativo y placas de
vitroceramica. Ademas, ofrece una serie de servicios, como la realiza-
cion de la ITE/IEE del edificio sin coste adicional, el analisis de facti-
bilidad de implantaciéon de instalaciones de eficiencia energética y de
puntos de recarga de vehiculos eléctricos y la tramitacion y gestion
de subvenciones para obras de rehabilitacion y mejora energética.

Inversion para
perfiles
conservadores

Generali ha lanzado
‘Evolucion Ahorro’, un
seguro de Inversion a vida entera especialmente
disenado para clientes de perfil conservador.

‘Generali Evolucion Ahorro’ facilita a sus clientes un gran
nivel de flexibilidad al permitirles decidir cuando desean
realizar sus aportaciones (Unica, extraordinarias y periodi-
cas) en funcién de sus necesidades. De esta manera, per-
mite obtener una rentabilidad atractiva y adaptada a su
perfil, con una proteccion diaria del 80 - 85% de todas las
aportaciones realizadas a lo largo de la vida del contrato.
Con este producto, Generali ha querido dar respuesta a las
inquietudes de sus clientes mas comprometidos e invierte
en carteras vinculadas a proyectos medioambientales, de
salud y bienestar, innovacioén, cambios sociales y creci-
miento sostenible.

Ademas, disponen de diversas soluciones digitales como
la app ‘Mi Generali’ que permite acceder en tiempo real a
la posicion financiera y monitorizar la evolucion de sus
ahorros e inversiones. Entre ellas destaca su Planificador
Financiero, una aplicacion digital que permite a sus me-
diadores diseniar el programa de ahorro e inversion que
mejor se adapta a las caracteristicas de cada cliente aten-
diendo a su edad, composicion familiar, nivel de ingresos,
patrimonio, cultura financiera y perfil inversor.

PymeSeguros



Polizas Verdes, que amplian las coberturas de
exportacion y de inversiones en el exterior

Cesce ha presentado sus nuevas Pdlizas Verdes por cuenta del Estado, la ‘Pdéliza Verde de
Exportacion'y la ‘Poliza Verde de Inversion'. Estan orientadas a aquellos proyectos que tengan
la consideracion de “verdes”, por cumplir los requisitos recogidos en la Taxonomia de la Union
Europea o entrar dentro de la tipologia de proyectos del Anejo IV del Consenso de la OCDE.

El objetivo es, por un lado, apoyar a las empresas espanolas que
participen en proyectos que contribuyan a preservar el planeta vy,
por otro, aumentar su cartera de proyectos considerados “verdes”
que a dia de hoy alcanza un 19,5% del valor comprometido y un
36,5% de los contratos asegurados de Cesce.

En cuanto a las condiciones, la ‘Pdliza Verde de Exportacion’ tie-
ne una mejora de condiciones en las coberturas de Crédito Com-
prador, Crédito Suministrador y Seguro de Obras.

Por su parte, la ‘Pdéliza Verde de Inversion' cubrira el riesgo de im-

Mascotas mas seguras

Fidelidade presenta sunuevo
seguro de mascotas ‘Fidelidade
Pets', destinado a preservar la
salud de perros y gatos de
ambito domeéstico. Se distingue
por su enfoque en la prevencion
y suinsercion en un modelo de
omnicanalidad.

Coberturas como chequeos periodicos
gratuitos o esterilizacion preventiva se

§SI! HAY UN SEGURO QUE PROTEGE
LA SALUD DE PERROS Y GATOS,

Productos

pago de créditos concedidos a filiales extranjeras de empresas
espanolas para la financiacion de proyectos o actividades que cum-
plan con los requisitos para ser consideradas operaciones verdes.
Esta nueva cobertura busca dar respuesta a las necesidades de
financiaciéon de las empresas espanolas que invierten en el exterior
en sectores como la generacion renovable, el transporte limpio, las
concesiones relacionadas con la recogida y tratamiento de resi-
duos, el ciclo del agua, y numerosos sectores adicionales que par-
ticipan en la transiciéon hacia una economia verde.

suman a las prestaciones por accidente
y enfermedad, responsabilidad civil de
mascotas y perros potencialmente peli-
grosos, defensa juridica, asistencia a do-
micilio, linea de atencion para consultas
veterinarias, odontologia o vacunas entre
otras.

Los mediadores tradicionales tienen a su
disposicion el seguro para contratarlo a
través del portal de la compariia, conoci-

do como Fidemed.
FIDELIDADE PETS
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Proteccion a los nuevos propietarios de viviendas

Arag ha lanzado ‘Nuevos Propietarios’, una poliza creada para proteger los
derechos de los nuevos propietarios antes, durante y despues del proceso de
compra de una vivienda.

Algunas de sus garantias estrella y que se focalizan en la com- pacién ilegal de la vivienda, la reclamacion de dafios ocasio-
pra de una nueva vivienda, son la reclamacion por incumpli- nados a la vivienda y reclamacion frente a la comunidad de
miento del contrato de arras o de compra y la revision y redac- propietarios y vecinos. Ademas, incluye acceso al servicio de
cion de documentos y contratos. Asimismo, y con objeto de dar  asistencia juridica telefénica y videollamada. Todo desde 135,35
continuidad a la podliza, también cubre la reclamacién por ocu- euros al ano.

Solucion de renta vitalicia remunerada

Avanza Previsién ha anunciado una nueva solucion de renta vitalicia remunerada (RVR), enfocada a proteger el
capital al tiempo que se percibe una alta rentabilidad y se aseguran unos ingresos periodicos.

Se trata de un producto a prima unica, con una aportacion minima de
6.000 euros y un tipo de interés anual que se comunica previamente y
se garantiza por anos naturales. En el caso de 2022, sera del 1,2%.
Permite rescates parciales y el rescate total del capital a partir del
primer ano de contratacion y ofrece una cobertura adicional de falle-
cimiento, mediante la cual, los beneficiarios obtienen el 100% de la
inversion con una prestacion del 1% adicional.

Como principal ventaja frente a otros productos de ahorro, la modalidad
RVR presenta un mejor tratamiento fiscal. Mientras que la tributacion
del capital rescatado en el resto de los productos varia entre un 19% y
un 26%, la modalidad sobre renta parte de una tributacion efectiva del
7,6% para los menores de 40 anos, porcentaje que se ve disminuido de
forma progresiva hasta el 1,52% para los mayores de 70 anos.

PymeSeguros
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n n ‘ V4
Nuevo unit linked ‘Cupon gy O Berkley
[ [ 4 7 y r i
Revalorizacion Délar Q
Mapfre ha lanzado ‘Cupén Revalorizacion Doélar’, un nuevo ¥ ==
seguro de ahorro unit linked, temporal a prima unica. La
rentabilidad del producto esta vinculada a la evolucion del BERKLEY ESPANA
indice Eurusd, que refleja el tipo de cambio entre el euro y el LIFE SCIENCES
dolar estadounidense. En concreto, ofrecera una rentabilidad
positiva en forma de cupones anuales si el délar se revaloriza. iT 1 - '
Life Sciences’, cubre nuevas
El producto tiene una duracion de 4 anios y b meses y el tomador asume HECESIdades
el riesgo de la inversion. Es una opcidn especialmente interesante para N o . ,
personas que apuesten por productos con un perfil de riesgo moderado Berkley Espana lanza L1fe.Sc1ences ' L.m
y que estén interesadas en obtener a medio plazo una rentabilidad vin- producto creado para cubrir las necesidades
culada a la apreciacion del doélar. Los interesados podran suscribir el especificas de las empresas dedicadas al disefio,
producto hasta el 5 de abril de 2022. comercializacion y explotacion de software,
Si en la observacioén el valor del indice cae (el dolar se aprecia) menos de investigacion de productos biotecnologicos y

un 10% respecto a su valor inicial (a fecha 8/4/2022), €l cliente recibira
ese ano un 2% de rentabilidad en forma de cupdn. Si el valor del indice
cae un 10% o mas, el cupodn sera del 4,40%. A vencimiento del producto,
se devolvera el 100% del capital invertido si se ha pagado algun cupodn
del 4,4% o si el valor final del indice Eurusd no ha subido respecto a su

farmaceuticos, consultoria en ensayos clinicos y
CRO, monitorizacion y gestion de proyectosy
laboratorios analiticos (I+D) y diagnosticos.

valor inicial. El nuevo producto asegura los danos corporales, mate-
En todo caso, los clientes cuentan con un suelo de seguridad que garantiza riales y perjuicios consecuenciales derivados de las acti-
el 90% del capital invertido en caso de apreciacion final del euro frente al vidades aseguradas en cada caso. Ademas del acto ne-
dolar (subida del indice Eurusd). gligente, error u omision en los servicios de consultoria,
Ademas, el cliente cuenta con la . ) investigacion, monitorizacion de ensayos clinicos, diseno

posibilidad de rescatar su dinero
antes del vencimiento. También
tiene capital adicional por muerte.

y explotacion de software relacionado, asi como de labo-
ratorios de analisis y diagnostico. Todo bajo un amplio
ambito temporal basado en reclamaciones, Claims Made.
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Fl 16 de febrero, el pleno de la sala
cuarta resolvid que el complemento por
maternidad en las pensiones contributivas
del sistema de la Seguridad Social debe reco-
nocerse con efectos retroactivos a los hom-
bres que estuvieran en la misma situacion
que las mujeres. El Supremo recuerda que la
ley general de la Seguridad Social de 2015
reconocio un complemento por maternidad
a las mujeres con determinados requisitos.

El Supremo avala el complemento de maternidad
retroactivo en las pensiones de los hombres

El Tribunal Supremo ha reconocido la retroactividad del complemento de
maternidad en las pensiones contributivas a los varones que estén en la

misma situacion que las mujeres.

Posteriormente, en diciembre de 2019,
el Tribunal de Justicia de la Unién Europea
(TJUE) declard que el Derecho de la Unién
Se opone a una norma gue reconoce el
derecho al complemento a las mujeres en
las condiciones previstas en dicho pre-
cepto, mientras que lo niega a los hombres
que se encuentren en idéntica situacion.

La Seguridad Social espafnola entendia
que el derecho al complemento de los hom-

bres que cumplieran esos requisitos debia
reconocerse unicamente con efectos a par-
tir de la publicacién de la sentencia del Tri-
bunal de Justicia de la Unién Europea en el
DOUE (Diario Oficial de la Unién Europea).
Sin embargo, la Sala ha establecido que los
hombres que reunan las exigencias estable-
cidas tienen derecho a que el complemento
de pension por aportacion demografica se
les reconozca con efectos retroactivos.

Autonomos y pymes recibiran formacion gratuita en herramientas digitales

Los emprendedores, autonomos y responsables de pymes podran mejorar sus competencias

digitales gracias a unos cursos gratuitos que ha lanzado IniciaTIC, una iniciativa de la Fundacién

Cibervoluntarios, con el apoyo del Ministerio de Trabajo y Economia Social.

A través de los cursos, que se realizaran online o de forma presencial, los participantes aprenderan (
a emplear distintas herramientas digitales para modermnizar su negocio. Entre las tematicas que se {]
abordaran destacan el posicionamiento web (SEQ), la publicidad en Internet (SEM), la ciberseguridad,

gestion de los datos, el uso de la administracion electronica o el marketing digital. Cada clase se adap-

tara en funcion de los conocimientos previos del participante. Los cursos disponen de ayuda online gratis

en caso de que el empresario necesite una guia sobre como configurar las herramientas digitales. )

fom




trabajador
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Las empresas que aporten a los planes de empleo
se podran deducir hasta 1.380 euros al ano por

El Ejecutivo aprob¢ a finales de febrero el anteproyecto de ley que recoge la regulacion del fondo de pensiones de
empleo de promocion publica, para que este en marcha en 2023. Como novedad, respecto a la primera aprobacion, la
empresa podra deducirse de las cotizaciones a la Seguridad Social las aportaciones que realice, con un maximo de
115 euros al mes por empleado 0 1.380 euros al ario, lo que supondria un ahorro de casi 400 euros por trabajador.

Desde el ministerio de Inclusiéon, Seguridad Social y Migra-
ciones explican que el texto legal “facilita la creacion de planes
colectivos (en el seno de las empresas) en el marco de la negocia-
cio6n colectiva y habilita la creacion de los fondos de pensiones de
empleo de promocion publica. Estos planes -con la nueva figura
del plan simplificado, también de nueva creacion- tendran ‘bajas
comisiones’ para facilitar el ahorro para la jubilacion de trabaja-
dores con rentas medias y bajas de pymes y para trabajadores
autonomos, jovenes y empleados publicos”.

Este anteproyecto recoge incentivos para que el trabajador
pueda aportar mas dinero que su empresa con unos limites que se
establecen en funcién de la contribucion empresarial. Asi, si la
empresa aporta hasta b00 euros al ano, el empleado podra contribuir
con hasta 1.250; si la aportacion empresarial esta entre 501 y 1.000
euros, el trabajador podra aportar hasta 2.000 al afo; si el empresario
pone de 1.001 a 1.500 euros, el empleado podra elevar su contribucion
hasta los 2.250 euros anuales; y si la empresa mete en uno de estos
planes mas de 1.501 euros al afio, el trabajador podra igualar esta
cantidad hasta 10.000 euros anuales como maximo. En todos los
casos de aportaciones maximas, los trabajadores pueden dedu-
cirse 1.500 euros de su plan individual o colectivo, tal y como se

recoge en la Ley de Presupuestos. Igualmente, la norma incorpora
el aumento de la deduccion para autdnomos por las aportaciones
a planes de pensiones que pasaran de 2.000 a 5.750 euros anuales.

Sin embargo, fuentes sectoriales han explicado que el Eje-
cutivo no ha incluido ningun tipo de incentivo fiscal para estos
planes. Si bien, estos incentivos si podrian incluirse a lo largo de
la tramitacion parlamentaria del proyecto de ley.

El texto si ha incluido algunos cambios sobre a la gobernanza
de este futuro fondo. Se ha determinado que la Comisién Promotora
hara la seleccion de entidades gestoras y depositarias, el estable-
cimiento de la estrategia de inversion a largo plazo, la constituciéon
de los fondos de pensiones y el nombramiento de los miembros de
la Comision de Control Especial.

Mientras que dicha Comisiéon de Control Especial se encar-
gara de la representacion del fondo, la elaboracion de la politica
de inversion de cada fondo, el control y observacion del cumpli-
miento de las normas de los fondos, el examen de la actuaciéon de
la gestora y la supervision de la misma 'y, en su caso de la decision
de su sustitucion. Esta comision estara formada por cinco miem-
bros elegidos por el Gobierno y cuatro representantes de los sin-
dicatos y otros cuatro de los empresarios.
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Las mujeres cobran
un 24% menos que
los hombres

CC.00. ha comparado el salario bruto medio de los
hombres en Esparia (26.934 euros al afio) y el de las
mujeres (21.682 euros). Esos 5.252 euros determinan
una brecha salarial del 24%. Tras esta diferencia, el
sindicato apunta a dos causas principales: la
feminizacion del tiempo parcial y la masculinizacion de
los complementos retributivos.

El sindicato ha escogido los datos del salario bruto (de 2019,
los ultimos publicados) en lugar de la cifra de la retribucion media
por hora porque “es la que mejor refleja las diferencias salariales”,
ha asegurado el secretario general de CC OO, Unai Sordo. Ade-
mas, ha advertido que comparar lo que se paga por hora, oculta
la fuerte feminizacion del empleo a tiempo parcial, ya que tres
de cada cuatro personas que tienen una jornada inferior a la
completa son mujeres, segun los datos oficiales del Instituto
Nacional de Estadistica (INE).

El empleo parcial afecta al 7% de los hombres ocupados y
al 25% de las mujeres. Si las mujeres trabajaran con la misma
intensidad que los hombres a jornada completa (93%) y parcial
(7%), la brecha salarial de género se reduciria a la mitad en Espana.

Sobre la ‘masculinizacion de los complementos salariales’,
el informe destaca que dichos complementos premian rasgos
como el esfuerzo fisico, la peligrosidad, la nocturnidad o la dis-
ponibilidad horaria; mientras que no se retribuyen atributos
‘feminizados’ como la atencion, la precision o la resistencia.

Las pymes de 10 a 49 trabajadores
podran pedir las ayudas para
digitalizarse a partir del 15 de marzo

El Gobierno ha publicado la
primera convocatoria de las
ayudas a la digitalizacién de
las pymes, que estara
dotada de 500 millones de
euros. Hasta el momento, se
hanregistrado 87.000
pymes, de las que se estima
que unas 25.000 podran
solicitar este primer tramo
de ayudas.

Ademas, hay 5.700 companias que han solicitado ser agen-
tes digitalizadores. Red.es comenzara a aprobar sus solicitudes
el 10 de marzo con el objetivo de que el dia 15 las pymes puedan
escoger las soluciones que deseen.

El programa del Kit Digital cuenta con 3.067 millones de
euros de presupuesto contemplado en el Plan de Regeneracion,
Transformacion y Resiliencia para digitalizar a un milléon de
medianas y pequenas empresas.

Para ello, se pondran a disposicion bonos, en esta primera
convocatoria de 12.000 euros, con el que las empresas podran
adquirir servicios tecnologicos existentes en el mercado.

El director general de Red.es espera que para antes de
verano llegue la convocatoria de companias de entre 6 y 9
empleados y en septiembre, para los auténomos.

PymeSeguros




El Congreso aprueba la reforma laboral

por un solo voto

El pleno del Congreso aprobo, a
primeros de febrero, por 175 votos a
favor y 174 en contra, la convalidacion
del decreto de reforma laboral. En el
texto enviado a Bruselas no se habla
de derogacion de la norma vigente,
sino de una “revision de los
desequilibrios".

En lo que respecta al documento, hay
cambios, pero se mantienen muchos de los
aspectos de la reforma laboral. Como es el
caso de la indemnizacion por despido, con-
tinua el pago de 20 dias por afno trabajado
en el caso de los despidos objetivos, en lugar
de los 33 anteriores. En el caso de los impro-
cedentes, también se redujo la indemniza-
ciéon: de 45 dias paso a los 33 actuales y el
maximo de mensualidades bajoé de 42 a 24.

En este sentido, tampoco volvieron los
salarios de tramitacion que se llevo la
reforma de 2012. Hasta entonces, en €l caso
de despido improcedente, el empleado
tenia derecho a cobrar los salarios que
habia dejado de cobrar desde su salida de
la empresa hasta la fecha de la sentencia.

En el tema de la ultraactividad, en el
nuevo reglamento dice que, si no se pacta

un nuevo convenio colectivo, se prorrogara
el anterior hasta que sea sustituido por el
nuevo. Anteriormente, habia un plazo de
un ano de vigencia, pero ahora se hara de
forma indefinida. Por otro lado, el convenio
sectorial primara sobre el de la empresa en
salarios y jornada laboral. También se
garantiza la aplicacion del convenio secto-
rial para las personas subcontratadas.

Fl contrato indefinido “sera la norma y
nunca mas la excepcion”, segun Yolanda
Diaz, ministra de Trabajo, con el fin de redu-
cir la temporalidad. Se ha planteado que se
reduzca el periodo durante el que se pueden
encadenar estos contratos antes de que el
trabajador pase a ser considerado indefinido
(de 24 meses en un periodo de 30, a 18 en
un periodo de 24). Ademas, los contratos
temporales Unicamente podran ser formati-
vos y estructurales (para sustituir las bajas
de los empleados o para afrontar periodos
concretos en los que se vea afectada la pro-
duccién). En este caso, Unicamente se
podran realizar por incrementos imprevisi-
bles de produccién o por oscilaciéon en la
demanda, pero nunca durante mas de seis
meses 0 un ano si el convenio del sector
recoge esta posibilidad. Si el incremento es
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previsible -campanas agricolas o de mayor
CONsumo en sectores como el comercio o la
hosteleria- estaran limitados a un periodo
maximo de 90 dias no consecutivos al anio
y debera informarse a los representantes
sindicales de esta prevision en el ultimo tri-
mestre del ario anterior.

Los nuevos Erte estructurales se cono-
ceran como Mecanismo RED de Flexibili-
dad y Estabilizacion del Empleo y podran
ser ciclicos y sectoriales. Los primeros ten-
dran una duraciéon maxima de un ano y se
podran activar cuando haya una coyuntura
que asi lo aconseje, como seria la pande-
mia. Los sectoriales también duraran un
ano, si bien se podran prorrogar hasta dos
veces, seis meses en cada ocasion, y esta-
ran destinados a las empresas de sectores
que consideren que sea necesario empren-
der una transicion profesional.
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El Gobierno prorroga hasta el 31 de marzo los Ertes por Covid

El Gobierno ha decidido prorrogar un mes mas los Ertes de las empresas afectadas por la
pandemia y se amplian hasta el 31 de marzo.

ERTES _|»

ACULRDDT DE AMPLIATION

Se trata de una peticion que habian trasladado tanto patronal como sindicatos al Ejecutivo, y que

finalmente ha sido atendida.

Hacienda usara téecnicas de analisis
del comportamiento para perseguir
el fraude fiscal

La Agencia Tributaria desplegara este afio una estrategia

para extender el uso de las técnicas de analisis del

comportamiento para luchar contra el fraude fiscal,

segun figura en el plan de control tributario de 2022

%)ubli)cado el 31 de enero en el Boletin Oficial del Estado
BOE).

El objetivo del fisco con estas técnicas de prediccion del com-
portamiento es inducir al contribuyente para que cumpla volun-
tariamente con sus obligaciones fiscales. Ademas, Hacienda man-
tendra planes especificos para combatir el fraude en el comercio
electréonico y la economia digital. De hecho, extremara el control
sobre las plataformas de comercio electronico. Ademas, aprove-
charé las declaraciones de la nueva tasa Google para cruzar datos
para ver si las filiales de los gigantes digitales (Amazon, Facebook,
Apple, Google...) y las plataformas tecnoldgicas (Uber, Booking,
Glovo...) tributan lo que deben. La institucion tributaria impulsara

formulas para obtener informaciéon
economicay comercial que pueda
ser explotada en posteriores
comprobaciones.

El tercer gran eje del
plan de control tiene que ver
con el analisis de los patrimo-
nios ocultos. La Oficina Nacio-
nal de Investigacion del Fraude (ONIF)
tiene programas para detectar contribuyen-
tes con altos patrimonios que simulen la resi-
dencia fiscal en otro pais para eludir al fisco o que crean comple-
jas estructuras para ocultar rentas y patrimonio. Por eso, la Agen-
cla preveé terminar una herramienta para detectar titulares reales
de sociedades opacas tenedoras de inmuebles residenciales de
alto nivel. Asimismo, pretende la explotacion masiva de la nueva
informacion que recibe del Consejo general del Notariado.

La organizacion tributaria que dirige Jesus Gascon quiere
explotar su ingente fuente de datos estadisticos de los contribu-
yentes con técnicas de machine learning (aprendizaje automati-
zado de maquinas) para reducir los errores previsibles u olvidos
comunes de datos por parte de los contribuyentes al presentar las
declaraciones tributarias.



Las pymes contaran
conuna linea telefonica
de ayuda para acceder
a los fondos europeos

a0

administracion.gob.es

El Gobierno preve poner en marcha, proximamente, un
servicio de asistencia y acompafiamiento a pymesy
autonomos para acceder a los fondos europeos Next
Generation a traves del telefono 060, reservado hasta
ahora a consultas sobre tramites con la
Administracion General del Estado.

La vicepresidenta primera del Ejecutivo, Nadia Calvifio,
ha enmarcado la iniciativa del 060 en una serie de actuaciones
dirigidas a garantizar que también las empresas pequenas son
protagonistas del Plan de Recuperacion, junto con el despliegue
de las oficinas ‘Acelera Pyme’ por parte de Red.es y otros apo-
yos junto a las Camaras de Comezrcio.

El servicio telefénico permitira a pymes y autonomos tener
un interlocutor que les facilite informacion sobre ayudas e inver-
siones a las que pueden acceder y como cumplimentar el pro-
cedimiento administrativo necesario.

Como novedades, ha citado el esfuerzo en concentrar en
una unica plataforma de contratacion todas las convocatorias
de ayudas (ya estan las del Estado y falta incorporar las de
comunidades auténomas y ayuntamientos).

“El objetivo es que se creen empresas, pero sobre todo
que crezcan (en tamaro), sean mas competitivas, internacio-
nales y para eso necesitamos apoyar la inversion en I+D”, ha
defendido.
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El Tribunal Supremo (TS) ha
dictado una sentencia que avala
las bonificaciones de las que
disfruta la empresa familiar. El
Alto Tribunal, en una sentencia en
la que fija su doctrina por primera
vez en este asunto, establece que
la donacién de una empresa
familiar constituida, en parte de su
valor, por activos representativos de la participacion en
fondos propios de una entidad tercera o de la cesion de
capitales a terceros puede aplicarse los beneficios en
Sucesiones y Donaciones a la empresa familiar.

El Supremo avala que la empresa
familiar tenga mas beneficios
fiscales en la sucesion

De esta forma, dictamina qué inversiones financieras, las par-
ticipaciones indirectas a través de un holding, cumplen el requisito
que marca la ley de ser afectas a la actividad empresarial para
poder aplicarse la bonificacion, ya que entiende que “las necesi-
dades de capitalizacion, solvencia, liquidez o acceso al crédito,
entre otros, no se oponen, por si mismas, a esa idea de afectacion”
de estos activos a la actividad econdmica.

Se exigen dos requisitos para disfrutar del beneficio, que fija
el Reglamento del Impuesto de Patrimonio: que el 50% de los acti-
vos de la empresa participada por la persona fisica estén afectos
a la actividad empresarial. Y si éste se cumple, en segundo lugar,
que del valor exento se eliminen activos que no sean necesarios..
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Unespa ve “insuficientes” los incentivos para
promover los planes de pensiones de empleo

Unespa considera que el texto propuesto por el Gobierno como Proyecto de
Ley de regulacion para el impulso de los planes de pensiones de empleo, es
insuficiente. “Es una ocasion perdida para la revision estructural del sistema
de pensiones”, afirma Pilar Gonzalez de Frutos, presidenta de la asociacion.

El texto trata de promover la implantacion de esquemas de
ahorro colectivos en todas las empresas de Espana. Para ello, re-
coge algunos incentivos en materia de cotizaciones sociales. “La-
mentablemente, dichos incentivos distan de ser relevantes. Los
importes que resultan de la férmula propuesta en el proyecto de
ley son deducciones de la base de cotizacion, por lo que su efec-
to en los costes salariales es mucho menor. Estas deducciones
resultaran insuficientes para generalizar el ahorro en el ambito de
las relaciones laborales”, se indica desde Unespa.

La patronal aseguradora comparte el deseo del Gobierno de
promover el ahorro colectivo en Espana. Pero necesita tiempo
para echar a andar. Los sistemas de empleo propuestos por el
Gobierno tardaran lustros —tal vez, incluso décadas—, en alcanzar
velocidad de crucero, pues su adopcion queda sujeta a la nego-
clacion colectiva.

Para hablar del papel del seguro en el ahorro a largo plazo,
Unespa y el Observatorio de los Sistemas Europeos de Prevision
Social Complementaria, perteneciente a la Universidad de Bar-
celona, coorganizaran un seminario a lo largo de 2022 en el que
se abordara el papel del sector ante circunstancias como la lon-
gevidad, la jubilacion, la incapacidad, la dependencia o la morta-
lidad.

El seminario sobre prevision social complementaria consta-
ra de varias sesiones que se desarrollaran de manera telematica.
El programa culminara, a finales de 2022, con un acto abierto a la
sociedad para presentar las conclusiones y los documentos apor-
tados en las distintas sesiones.

Con este seminario, se pretende: poner en valor el papel de las
aseguradoras en el ambito de la prevision social complementaria;
explicar la capacidad del seguro para dar cobertura a la diversidad
de contingencias que suponen un riesgo para la ciudadania; expli-
car la importancia de ahorrar para la jubilacion y para otras contin-
gencias, a traves de la diversidad de instrumentos de prevision
social complementaria y de otros productos de ahorro a medio y
largo plazo; exponer las posibles sinergias que pueden generarse
entre los distintos instrumentos de prevision social complementa-
ria y los productos de ahorro a medio y largo plazo; y promover la
relacion del sector asegurador con la sociedad.

En otro orden de cosas, €l Comite Espafol de Representan-
tes de Personas con Discapacidad (Cermi) y Unespa han puesto
en marcha una jornada telematica sobre la accesibilidad cogniti-
va en el acceso a bienes, productos y servicios de atencion al
publico, en concreto, los seguros como servicio universalmente
accesible.
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Por ultimo, desde Unespa se ha recordado que el seguro paga
al ano 500 millones de euros para arreglar o indemnizar los danos
causados por incendios. Esta es una de las conclusiones del in-
forme ‘jFuego! Los incendios asegurados. Datos 2020-2021", ela-
borado por Estamos Seguros en colaboracion con Cepreven y
Tecnifuego.

La mayor parte de los inmuebles protegidos por el seguro
frente a incendio son viviendas (88%). El resto se reparte entre
comercios (6,1%), comunidades de propietarios (3,2%), industrias
(1,9%) vy otro tipo de espacios. Sin embargo, el peso de los hoga-
res se diluye notablemente cuando lo que se analiza es el repar-
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to de las indemnizaciones. Las familias reciben el 35% del dine-
ro, mientras que las industrias ingresan el 44% y los comercios
otro 11%.

De acuerdo con los datos manejados, un 73% de los incendios
que se produce en el pais al anio ocurre en domicilios. La dispari-
dad en el pago total de las indemnizaciones se debe a la mayor
gravedad de los danos que ocasionan las llamas en fabricas y
negocios. Mientras que un incendio medio en una vivienda con-
lleva el pago de 2.683 euros por parte del seguro, esta indemniza-
cion se duplica cuando se trata de comercios (5.406 euros) y se
multiplica por 19 en el caso de industrias (50.586 euros).

Mediadores de MGS se forman sobre los nuevos
habitos de consumo generados durante la pandemia

La Fundacion MGS ha celebrado una nueva jornada formativa, titulada ‘66 dias

pararesetear el mundo’,impartida por el experto en marketing, Pablo Foncillas.

Foncillas presentd los resultados de
diferentes analisis y estudios que indican
que la pandemia ha cambiado los habitos
de consumo, con el crecimiento del ecom-
merce, la transformacion creciente de la
venta de productos en servicios, el presen-
te y futuro de la suscripcion como método
de crecimiento empresarial o la experiencia
del teletrabajo. En este sentido, entre otras
reflexiones, afirmo que “todo producto so-
metido a presion digital es susceptible de
convertirse en servicio”.

Por otro lado, la fundacién también
celebrd una nueva jornada sobre ‘El arte de
no perder’, impartida por la doctora Merce
Boada, que habl6 del envejecimiento hu-
mano, el Alzheimer y la labor que realiza el
centro Ace Alzheimer Center Barcelona en
la investigacion y tratamiento de esta en-
fermedad. Boada sefialé que, gracias a la
cienciay el conocimiento, pueden lograrse
los objetivos de envejecer dignamente y
mantener el cerebro sano y en forma.

Asimismo, hizo hincapié en la detec-
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cion precoz de la pérdida de memoria como
clave para establecer unas pautas de pre-
vencion del Alzheimer, ademas de senalar
los factores de riesgo y una didactica ex-
plicacién sobre los tipos de tratamientos
que se llevan a cabo actualmente.



Al dia seguros

AXA plantea que el reto phygital
se basara en generacion de leads,
asesoramiento y ventas

AXA ha celebrado, en el entorno de la Semana del
Seguro de 2022, la jornada ‘La gestion phygital del
negocio asegurador’, en la que se repaso las actuales
condiciones del sector en el “océano de oportunidades
que se presentan para agentes, corredores y companias’’
Luis Saez de Jauregui, director de Distribucion, Ventas y
Organizacion Territorial de AXA Esparia, resumio la
situacion actual remarcando que en “los momentos
actuales de cambio, la generacion de leads, el
asesoramiento y la capacidad de transformar el negocio
son los grandes retos en el mundo phygital'.

En el sector financiero “la confianza es fundamental y los
Seguros somos el unico sector que esta en todos los elementos de
la economia productiva y en toda la sociedad. A nivel mundial el
90% de las primas son mediadas por agentes o corredores y la
relacion con €l cliente es especial” recordaba Saez de Jauregui.

Mario Teijeiro, director Financial Advisory Deloitte (StartmeUp)
inicio la sesiéon de trabajo en la que analiz6 “la capacidad de las
personas de estar en el mundo fisico y digital a la vez”. Teijeiro
repaso las principales oportunidades de negocio haciendo un re-
corrido por aspectos como el internet de las cosas, la cibersegu-
ridad, los chatbots o la personalizacion de servicios, entre otros.

Ademas, la jornada contd con el testimonio de dos start ups,
MediQuo (plataforma de telemedicina) y Cleverea (negoasegurado-
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ra multilinea dirigida a nativos digita-
les) para ilustrar los ejemplos de mo-
delo de negocios digitales orientados
al negocio asegurador desde el punto
de vista de servicio o la suscripcion.

En la segunda mesa redonda, se
recordo que el “97% de los contactos
actuales con los clientes son fisicos
o hibridos, aunque la tendencia digi-
tal crece”. Juan Picazo, de Picazo de Nova, explico las nuevas
oportunidades que les ha ofrecido el modelo phygital, como las
nuevas formulas de pago o servicios especificos. Por su parte Ri-
cardo Peris, de Peris Correduria, hizo hincapié en la nueva realidad
en la que estamos inmersos: “el reto es cOmo seguir creciendo en
una realidad que se queda”.

“El modelo phygital nos permite optimizar el tiempo, ser mas
eficientes, agiles y mejorar la conciliacion familiar yendo hacia el
smart working con nuevas formas de relacionarte con los clientes”,
anadio Cristina Justo, de ABC Asesores A&C.

Por otra parte, con la mirada puesta en el crecimiento soste-
nible, fidelizacién del negocio, especializacion y apuesta por la
conectividad, AXA Espana ha celebrado la convencion de corre-
dores partners.

“Por séptimo afio consecutivo hemos enviado a mas de 3.000
corredurias nuestra carta de estabilidad, un compromiso que es
realmente diferencial”, afirmé Pedro Navarro, director del canal
de Corredores de la aseguradora.

Luis Sdez de Jauregui reafirmo la apuesta por su modelo de
negocio. “Somos una compania para y por la mediacion profesio-
nal, sois nuestra capacidad productiva”, decia. “La pandemia ha
demostrado que hay una falta evidente de cobertura en los clien-
tes”, anadia.
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La consejera delegada de AXA, Olga Sanchez, cerro el even-
to mostrando la firme conviccion de que “apostamos con toda
nuestra fuerza por €l canal corredores, vuestro éxito sera nuestro
€xito, porque sin vosotros no existiriamos”.

En otro orden de cosas, la aseguradora y Centerbrok han
analizado ‘Las perspectivas de la mediacion en un entorno cam-
biante’ en un encuentro al que asistieron Pedro Navarro y Fernan-
do Castellanos, CEO de Centerbrok, asi como miembros de la
Junta Directiva y mas de 2b corredores de la zona Centro.

Navarro abordo la estrategia de crecimiento sostenible a tra-
vés de los pilares de estabilidad, competitividad y servicio recor-
dando la existencia de necesidades aseguradoras vitales en as-
pectos como Vida Riesgo y Salud, Ahorro y Empresas.

“Actualmente muchos clientes tienen falta de cobertura y 1o
que es aun peor, un déficit de proteccion que agrava sus riesgos.
Para ello, necesitamos seguir avanzando junto a vosotros, seguir
profundizando en nuestra comun actividad esencial para la socie-
dad”, afirmaba.

Por otro lado, la aseguradora ha informado de que, en los cua-
tro anos de vida de ‘iProtect’, mas de un 92% de los clientes han
consolidado algun importe desde su activacion, lo que significa que
han aumentado su nivel de proteccion respecto al 85% inicial.

Por ultimo, senalar que todas las polizas de Hogar y Comuni-
dades de la entidad que cuenten con la garantia de asistencia, ten-
dran acceso a un nuevo servicio que ayudara a los clientes a mejo-
rar su eficiencia energética y reducir su huella medioambiental.

La aseguradora ha puesto a disposicion de los clientes ‘ECO
Hogar’ un servicio voluntario y gratuito de asesoramiento ener-
gético que contempla el analisis personalizado de eficacia ener-
gética de la vivienda o comunidad y una propuesta alternativa
para mejorarla, asi como la simulacién del ahorro econdémico/
energético que le supondria.

Al dia seguros

Ebroker celebra un webinar sobre
el Kit Digital para corredores

Ebroker ha llevado a cabo un seminario webinar para
ampliar informacion sobre la tramitacion de los fondos
europeos, asi como las caracteristicas del Kit Digital, a
quien esta dirigido, sus fases y la gestion del proceso
que, como agente digitalizador, apoyara en favor de los
corredores que soliciten beneficiarse de estas ayudas.

La plataforma ha
desplegado una serie de
Iecursos y acciones que z
tienen por objeto acom- (;broker
panar al corredor de se- T KIT
guros en la gestién vy - DI
tramitacion del Kit Digi-
tal. También se ha crea- =
do un departamento
permanente especializa-
do como centro informativo para la resoluciéon de dudas y apo-
yo a la tramitaciéon del Kit Digital de su comunidad de usuarios,
mostrando su total compromiso con €l corredor y su papel como
agente digitalizador. Ademas, la plataforma ha indicado que
informara perioddicamente sobre los plazos, procedimientos y
novedades.

Junto con el departamento permanente, Ebroker cuenta
con la asesoria de Zabala Innovation, consultora que trabaja
con la plataforma y que dara soporte en todos los aspectos
técnicos que surjan a lo largo de todo el procedimiento.




Al dia seguros

Flexibilidad en las polizas, analisis de datos y
sostenibilidad, claves para innovar en el sector
Hiscox Lab, el laboratorio de innovacion en seguros lanzado por Hiscox,

ha identificado algunas de las tendencias que daran un impulso al sector
asegurador en 2022, como la flexibilidad en las pélizas, el analisis de datos y

la sostenibilidad.

La llegada de la pandemia ha puesto
de manifiesto la rigidez de ciertas polizas
ala hora de adaptarse a las necesidades de
los clientes y a los cambios incipientes en
la realidad socioecondmica. Por eso, una
de las tendencias que mas ayudara a las
aseguradoras a conectar con sus clientes
es la flexibilizacion de las polizas, con pro-
ductos adaptativos segun el tamano o sec-
tor de la empresa a la que se asegura.

Por otro lado, la incorporacion de tec-
nologias basadas en inteligencia artificial
permitira agilizar procesos, identificar pa-
trones o detectar anomalias, entre otros
usos. kn el caso de Hiscox, destaca la im-
plementacion de NLP (Natural Language
Processing) y RPA (Robotic Process Auto-
mation), dos herramientas que permiten
automatizar nuMerosos procesos para ofre-
cer un servicio mas rapido y de mas calidad.

Las aseguradoras cada vez poseen
una mayor cantidad de informaciéon confi-

dencial de sus clientes y, en consecuencia,
estos datos cada vez reciben mas capas de
proteccién para evitar usos ilicitos. Sin em-
bargo, un buen uso de ellos también ofrece
a las aseguradoras informacion valiosa que
pueden usar para el beneficio de sus clien-
tes. Por ejemplo, en Hiscox, a través de
procesos de Data Analytics, se hacen pre-
dicciones sobre las necesidades de los
clientes y se automatizan tareas complejas,
como la gestion de los siniestros o la sus-
cripcion de polizas.

La sostenibilidad ha pasado a ocupar
un lugar primordial en las estrategias de
empresas de todas las industrias, y el sector
asegurador también la ha situado como una
prioridad en sus agendas. Ademas de desa-
rrollar estrategias propias medioambiental-
mente respetuosas, como fijar objetivos de
descarbonizacion y reduccion de emisiones
alineados con la ONU o colaborar con aso-
ciaciones de la sociedad civil centradas en

reducir el impacto
medioambiental, es im-
portante que también
presten especial atencion
alas acciones de las empre-
sas con las que suscriben
polizas. En esta linea, este afio
Hiscox ha puesto en marcha
una politica de exclusiones que
significa dejar de ofrecer cober-
turas a empresas cuyas activi-
dades sean especialmente con-
taminantes, como  centrales
eléctricas de carbon térmico, arenas petro-
liferas, actividades de exploracion de ener-
gia del Artico. Ademas de no asegurar estas
actividades ni invertir directamente en ellas,
la aseguradora tampoco invierte en valores
de empresas que generan mas del 30% de
los ingresos de la extraccion de carbon tér-
mico o generacion de energia.

Asimismo, es importante comprender
el cambio de paradigma de los seguros,
para comenzar a trabajar en la prevencion.
Para ello, en Hiscox acompanan muchas
de sus polizas de una serie de servicios adi-
cionales y formacioén que permite a los
clientes comprender sus riesgos y actuar
antes de que se produzca €l incidente. Por
otrolado, la aseguradora ha informado que
los ataques por ransomware o 1os de dene-
gacion de servicio distribuido (DDoS) se
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convirtieron en los protagonistas de 2021
y continuaran 2022. Ante esta realidad, ade-
mas de la transferencia del riesgo, las em-
presas deben tener muy presente la impor-
tancia que cobra la preparacion, tanto de
las estructuras tecnologicas como de los
propios empleados, ya que las organizacio-
nes con mas conocimiento en ciberseguri-
dad y mejores estructuras tienen una ma-
yor capacidad de frenar un ataque o de

recuperarse mas rapidamente de uno.

A pesar de los avances en la formacion
de los empleados, su falta de conocimiento
en ciberseguridad sigue siendo uno de los
principales problemas de las empresas. Sin
ir mas lejos, los emails de phishing que no
fueron correctamente identificados supu-
sieron la principal puerta de entrada (55%)
de los ataques de ransomware recibidos
por empresas espanolas, segun el Informe

Reale trabaja con la mediacion enla trazabilidad y
transparencia con los datos de clientes

Al dia seguros

de Ciberpreparacion de Hiscox 2021. El
ransomware afecté en 2020 a una de cada
seis empresas y mas de la mitad de ellas
pagaron el rescate.

Ademas, es importante ser conscien-
te de la necesidad de contar con contrase-
nas seguras, cambiarlas cada cierto tiempo
y que tanto la empresa como los trabaja-
dores sepan por qué y tengan cuidado
cuando las compartan.

Reale Seguros, junto con Adecose, el Consejo General, Aunna y Fecor, llevan dos
anos trabajando en un proyecto de trazabilidad y transparencia con la informacion
y los datos que son identificados, tanto los recogidos por la aseguradora
‘Trazabilidad Basica’, como aquellos que, de comun acuerdo y de forma voluntaria,
faciliten los corredores para ser mas eficientes y eficaces, ‘Trazabilidad Avanzada'.

Se trata de una herramienta que permita automatizar y vi-
sualizar, por parte del corredor, los movimientos que se producen,
a lo largo de la vida de las pdlizas, en la comunicacion de sus
clientes directamente a la entidad, aplicando inteligencia artificial,
cualificacion del dato, mejora de las comunicaciones, mayores
ratios de éxito en las acciones de la compania y el corredor, sien-
do mejores gestores y aprovechando mas las oportunidades.

Esta iniciativa supone dar un paso mas al proyecto que las
principales organizaciones de la mediacion impulsaron con Unes-
pay que dio lugar a la publicacion de la ‘Guia de buenas practicas:

principios sobre el tratamiento de datos de tomadores del seguro
en polizas intervenidas por el corredor de seguros a las entidades
aseguradoras’.

Este proyecto, que sera dinamico, seguira desarrollandose
pararecoger, no solo la base de los aspectos mas relevantes iden-
tificados en la actualidad, sino también las consideraciones que a
futuro sean necesarias para facilitar a los corredores toda la infor-
macion que pueda ser de utilidad para dar un mejor servicio al
cliente, y la conflanza de colaboracion mas transparente, hacien-
do participe de este trabajo a otras organizaciones de corredores.



Al dia seguros

Mapire aumenta un 45,3% su beneficio en 2021

El beneficio atribuido de Mapfre en el afio 2021 ascendio a 765 millones de euros,
una cifra que representa un 45,3% mas que el afo anterior, gracias al buen
comportamiento del negocio en las areas regionales Iberia y Norteameérica, en las
que el crecimiento del beneficio es, en ambas, superior al 15%, al buen desempero
del negocio reasegurador y al beneficio extraordinario (167 millones de euros)

generado por la finalizacion de la alianza con Bankia.

Parte de ese beneficio, 104 millones, se ha destinado a refor-
zar la rentabilidad futura de la compania, adaptando y mejorando
la eficiencia operativa de sus operaciones de Espana e Italia, asi
como a optimizar la estructura financiera del Grupo.

Este resultado muestra la gran resiliencia del Grupo, que en
el annio 2021 ha hecho frente a siniestros relacionados con el Co-
vid-19 por importe superior a 460 millones de euros.

Los ingresos del Grupo aumentaron un 7,2% en el ano 2021,
hasta superar los 27.257 millones de euros, en tanto que las primas
alcanzaron los 22.155 millones de euros, lo que supone un creci-
miento del 8,2%. Este incremento de primas se sustenta en la
favorable evoluciéon del negocio en el area regional Iberia, en La-
tinoameérica (donde practicamente todos los paises crecen) y en
el negocio reasegurador.

Fl ratio combinado se incremento6 2,7 puntos porcentuales,
hasta el 97,5%, afectado por el aumento de la siniestralidad, con-
secuencia de la eliminacion de las restricciones a la movilidad, y
por la aun elevada siniestralidad por la Covid-19 en Latinoameri-
ca, especialmente en los ramos de Vida riesgo y Salud.

Las primas de la Unidad de Seguros al finalizar 2021 ascen-
dieron a 18.176 millones de euros, un 8,9% mas que el afio anterior,
en tanto que el beneficio fue de 786 millones de euros, similar al

logrado en 2020. En el area Regional Iberia (Espana y Portugal),
las primas crecieron un 8,5%, hasta superar los 7.596 millones de
euros, con un resultado de 541 millones de euros (+19,3%).

En Espana, las primas ascendieron a 7.466 millones de euros,
lo que supone un incremento del 8,8%, 3,8 puntos mas que lo que
crecio el sector en el ario 2021. Este crecimiento se registra tanto
en el negocio de Vida como en No Vida. El beneficio del negocio
en Espana ascendio a 534 millones de euros, un 20% mas que el
gjercicio precedente, y sigue siendo €l pais que mas contribuye al
beneficio del Grupo.

Esimportante destacar la evoluciéon del negocio de Automo-
viles, con 6,2 millones de vehiculos asegurados (+3,7% respecto
al ano anterior), y unas primas de 2.259 millones (+1,1%). Asimis-
mo, las primas del negocio de Seguros Generales, 2.198 millones
de euros (+3%) reflejan el buen desempeno de la mayor parte de
los ramos No Vida, destacando el crecimiento de Hogar (+2,1%),
Comunidades (+6,8%) y Empresas (+7,6%). El negocio de Salud y
Accidentes, por su parte, se incrementd un 9,5%, hasta los 689
millones de euros.

En el negocio de Vida, el crecimiento fue del 23,8%, hasta
alcanzar un volumen de primas de 2.130 millones de euros. Des-
taca la mejora del negocio de Vida Ahorro, que se incrementa un
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35,9%. El patrimonio de los fondos de pensiones se situd en
6.431 millones de euros, un 11,8% mas, en tanto que los fon-
dos de inversion crecieron un 20,7%, hasta los 4.677 millones
de euros.

Por otro lado, la aseguradora ha informado que tiene
una nueva garantia vinculada a ‘Programa Horizonte Inver-
sion’ y a ‘Multifondos Open’, dos seguros de ahorro unit
linked, donde el asegurado decide el perfil de riesgo de la
inversion. La nueva garantia se puede solicitar de forma op-
cional, tanto en el momento de contratacion del seguro de
ahorro como posteriormente, y su objetivo es proporcionar
una prestacion adicional a la de fallecimiento. Esta nueva
garantia actuara en caso de una disminucion del valor de las
inversiones vinculadas al contrato que origine pérdidas res-
pecto a las primas aportadas, compensando dichas pérdidas
en caso de fallecimiento del asegurado.

Por otra parte, la aseguradora ha ampliado a sus Centros
de Procesamiento de Datos (CPD) de Alcala de Henares (Ma-
drid) la certificacion PCI DSS, que acredita que cumple con
todas las medidas de seguridad requeridas por el Payment
Card Industry Security Standards Council, que regula inter-
nacionalmente las condiciones en que las tarjetas de crédi-
to deben custodiarse por las entidades que las admiten como
medio de pago.

En otro orden de cosas, la plataforma de formacion on-
line especializada en seguros, Instituto e-Learning del Se-
guro, ha lanzado un nuevo curso online, ‘Multirriesgo em-
presarial para el sector agropecuario’, dentro del Canal Agro
by Mapire.

Asimismo, Mapfre muestra su compromiso con el sector
agrario estando presente en Agroexpo, un evento referente en
el sector y de caracter internacional dedicado a la agricultura.

Al dia seguros

Metlife refuerza
su apuesta por
el canal de
corredores

Metlife ha decidido
relanzar en Espana el
canal de corredores con
el objetivo de ampliar
sus lineas de negocio en Espafa y ofrecer a los
consumidores la cada vez mas demandada proteccion a
traves de diferentes canales de distribucion.

Metlife quiere trabajar con corredores, a traves de una propues-
ta de valor diferencial fundamentada en tres pilares clave: foco en
soluciones de proteccion individual y servicios de valor anadido para
el cliente; simplificacion de procesos y tecnologia adaptada al jour-
ney del cliente para garantizar la eficiencia operativa y una excelen-
te experiencia del mediador y del cliente; y diferenciacion a traves
del talento y la innovacion para impulsar las ventajas competitivas.

A fin de fomentar su relacion con los corredores, MetLife esta
invirtiendo en una propuesta de valor para la mediacion a quienes
acompanara durante todo el proceso, facilitandoles el acceso a re-
cursos y materiales de apoyo a la venta, asi como formacion continua.

Igualmente, los corredores contaran con apoyo en la definicion
de planes de accidn/seguimiento comercial tanto presencial como
remoto por parte de la aseguradora, soporte para la generaciéon de
demanda en medios digitales, asi como con planes de comunicacion
a clientes, si asi lo requieren.



Al dia seguros

El1 41% de los esparfioles prefiere
gestionar su seguro de manera
presencial

El 47% de los esparioles prefiere gestionar su seguro de
forma telematica (Internet, teléfono...), frente al 41% que
opta por la presencial en una oficina. Asi se desprende
del ultimo informe elaborado por Appinio.

Segun el estudio, un 78% de los encuestados afirma haber
contratado alguna vez un seguro. Entre los que nunca lo han he-
cho, se encuentra un mayor porcentaje de jovenes de entre 16 a
24 anos (36%), frente al 2% de los adultos de entre 55 a 65 anos.

Siponemos el foco en el tipo de se-
guro contratado, un 76% cuenta con un
seguro de Autos, seguido de un 61% con
seguro de Hogar y un 45%, de Vida. Mas
alla de los seguros obligatorios o vincu-
lados a otra actividad, llama la atencion
que el 43% de los espanoles tiene o ha
contratado un seguro de Salud.

A la hora de contratar un seguro, 1o mas importante para los
espanoles es la cobertura del seguro (51%), la agilidad a la hora
de responder por parte de la aseguradora (47%) y el precio (46%).

Tan solo el 11% se ha mostrado insatisfecho con su podliza,
frente al 89% de la poblacion que afirma estar conforme con su
seguro actual. Aun asi, un 15% tiene previsto cambiar su compa-
nia de seguros en los proximos meses.

CNP aporta soluciones a la transformacion digital en las corredurias

N Elgrupo CNP en Esparfia ha celebrado la jornada ‘La transformacion digital de la
il distribucion de seguros en el mundo de la correduria’, dentro de la XXIX edicion
de la Semana del Seguro, organizada por Inese.

El encuentro, que ha estado dirigido al canal de corredores, ha facilitado herramientas
y soluciones para ayudar a los mediadores a abordar la transformacion digital en sus negocios.

Entre otras cosas, en la jornada se dijo que “el seguro no se compra, €l seguro se vende,
pero si estamos justo en el momento en que €l cliente 1o necesita, esa venta sera mas facil”.
La experiencia del cliente y la excelencia relacional deben ser nuestra prioridad hoy en dia.

Ademas, CNP presento su iniciativa CNPHub, una solucién integral que auna la capa-
cidad tecnoldgica y el capital humano necesario para poner a disposicion de cualquier me-
diador los recursos necesarios para una distribucion de seguros 100% digital y omnicanal.
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Markel, la compania mejor valorada en RC
en el Barometro Adecose

Markel

Adecose

Ademas, se situa en segundo puesto (7,20
puntos sobre 10) en términos de posiciona- BAROMETRO 2021 '
miento en el ranking de régimen de estableci- RESPONSABILIDAD CIVIL
miento. En quinto puesto (7,2 puntos sobre 10)
en términos de satisfaccion global con la cali-
dad del servicio. Y en quinto puesto (7,42 pun-
tos sobre 10) como aseguradora recomendada
segun el NPS (INet Promoter Score) que mide
la lealtad de los clientes de una empresa ba-
sandose en las recomendaciones. Respecto a
los aspectos concretos del servicio, en la Ges-
tion Técnica Markel consigue el primer puesto.

Por otro lado, la correduria de seguros Grupo Data y la aseguradora han
alcanzado un acuerdo para la distribucion de su producto ‘Miscellaneous’
(seguro de Responsabilidad Civil Profesional Especializados en RC para abo-
gados, asesorias contables, gestorias administrativas, administradores de
fincas...).

En otro orden de cosas, la entidad ha informado que desde que el Canal
de RC by Markel arranco en la plataforma de formacion del Instituto e-
Learning del Seguro se han realizado mas de mil cursos por los alumnos del
IES especificos dentro de este canal. La aseguradora ha certificado ya mas
de cuatro mil horas de formacién continua.
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«ademy Codeoscopic lanza un curso sobre
tener exito en el trabajo en equipo

Dentro de su catalogo de formaciones dirigidas a
potenciar habilidades profesionales de caracter
transversal, Codeoscopic Academy ha lanzado en su
plataforma el curso ‘El arte de trabajar en equipo’.

El curso se estructura en 10 horas de formacion, con casi una treintena de videos
tutoriales que ofrecen conocimientos tedricos y situaciones practicas de aplicacion de las
habilidades que se necesitan para trabajar en equipo. Ademas, ensena a gestionar la re-
lacion con los demas, comunicarse de manera efectiva y generar relaciones productivas.

Por otro lado, Avant2 Sales Manager ha informado que emitié mas de medio millon de
polizas de Autos, Hogar y Motos, con mas de 1,8 millones de cotizaciones a lo largo de 2021.
Estas cifras muestran un crecimiento interanual del 10% en el seguro de coche y moto,
mientras que el de hogar se mantuvo en la linea del afio anterior, con un crecimiento del 5%.

La contratacion de seguros de Autos a través de Avant2 Sales Manager se aproximo
a las 400.00 pdlizas. En lo que se refiere a la prima media, en el caso de Autos bajo de los
340 euros de 2020 a los 331 euros de 2021, lo que supone una caida de casi 2,5%. En Mo-
tos el precio medio se elevo un 2,7% y en Hogar hubo una subida del 5,6%.

En el ultimo trimestre de 2021, Autos fue el inico ramo que mostré un claro creci-
miento interanual, con un 5,6% de subida. Mientras que Motos y Hogar se mantuvieron
en el mismo nivel de pdlizas emitidas. En los tres ramos crecio la prima media: de hecho,
Motos y Hogar alcanzaron en el ultimo trimestre los precios mas altos de todo 2021.

Por ultimo, senalar que la ERP para corredurias web Tesis Broker Manager, de Co-
deoscopic, ha creado un nuevo site, tesis.io, que renueva el site corporativo de Tesis para
convertirse en una web de producto. Tesis Broker Manager esta concebido sobre el mismo
modelo tecnologico de Avant2 Sales Manager: es accesible desde cualquier dispositivo,
mobile y responsive, y para acceder solamente hace falta un navegador. Ademas, no ne-
cesita instalacion en los sistemas propios del cliente y opera en la nube de Codeoscopic.

Rafael Sarrion, nuevo
director general de
Agropelayo

El Consejo de Administracion de
Agropelayo ha nombrado a
Rafael Sarrion nuevo director
general de la compaiiia, tras mas
de 5 afnios como director técnico
de la entidad.

Sarrion es Ingeniero Técnico
Agricola, por la Universidad Politécni-
ca de Valencia, y Master en Gerencia
de Cooperativas y otras Empresas
Asociativas Agrarias por la misma
Universidad, ademas es mediador de
Seguros Titulado y dispone de una ex-
tensa y diversa formacion comple-
mentaria dentro del ambito agrario,
como su cargo de subdirector de
Agromutua, antes de ocupar la direc-
cion técnica de Agropelayo hace mas
de b afios.
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Tranquilidad para los afectados por la
Covid durante un viaje

Iris Global ofrece una cobertura de viajes al extranjero
adaptada a las posibles emergencias sanitarias que
puedan surgir, tanto durante el viaje como en los dias
previos.

Con este seguro, las personas que realizan un viaje al extran-
jero son informadas sobre los requisitos necesarios en cuestiones
de normativa Covid-19 en el pais de destino, estando protegidas
desde antes del viaje hasta su regreso. La poliza incluye asesora-
miento, guia y descuentos para la realizacion de las pruebas PCR,
si fueran necesarias, asi como un informe de las pruebas en inglés
para presentar en los controles fronterizos.

Asimismo, cubre los gastos de anulacion del viaje que los
proveedores o la agencia pudieran facturar en caso de que el ase-
gurado dé positivo en Covid-19 en los dias previos al viaje. Si el
positivo fuera un familiar cercano y tuviera que ser hospitalizado
en los siete dias previos al inicio del viaje, la cobertura también
asume los gastos de anulacion correspondientes.

Los asegurados también disponen de un servicio permanen-
te de Teleconsulta Médica con el equipo médico de la Central de
Asistencia de Iris Global.

Asimismo, puede usar €l servicio Safe Travels, que la asegu-
radora esta presentando en diferentes foros. El ultimo fue en el
Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Alicante. Se tra-
ta de una app que aporta informacion sobre el destino escogido,
junto con informacion meédica, también en relacion a la Covid-19.

Asimismo, los colegiados pudieron conocer de primera mano
la serie de e-learnings en formato video que ofrece la app para
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que los asegurados puedan recibir comodamente toda la informa-
cion acerca de como prepararse para el destino y minimizar asi
también los riesgos en el viaje.

Por ultimo, senialar que la aseguradora ha mostrado al sector
su propuesta diferencial en el mercado en el marco de la XXIX
Edicion de la Semana del Seguro 2022, organizada por Inese, basa-
da en la calidad de servicio, a la que han llegado apoyandose en la
digitalizacion e invirtiendo en innovacion y mejora de procesos.

Se expuso la capacidad de Iris Global para ofrecer una
propuesta personalizada a las necesidades de cada cliente, ava-
lada por una experiencia en asistencia de mas de 20 anos, y
por su capacidad de gestionar mas de 1 millon de expedientes
en hogar.
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DKV lidera el ranking de Salud

Individual del XII Barometro Adecose "é - F'1

DKV ha conseguido la primera posicion en Salud
individual, el tercer puesto en colectivos de Salud y el
cuarto en Decesos en la XIII edicion del Barémetro
Adecose, las tres categorias en las que la aseguradora se
presentaba.

Con una puntuacion del 7,07 en satisfaccion global de servi-
cio, DKV se alza con el premio Estrella de Plata, destinado a reco-
nocer de manera objetiva a las companias que obtengan mejores
resultados en el Barometro. Asimismo, la compania destaco en
sus puntuaciones en fidelidad (7,34 puntos) y recomendacion
(7,37).

Por otro lado, DKV Seguros ha anunciado una alianza estra-

tégica con Quantee. El objetivo es implementar un sistema de
calculo de precios dinamicos. De esta forma, DKV Seguros podra
ofrecer tarificacion mas personalizada y adaptada a las necesida-
des individuales de cada cliente.

La aseguradora espera tener durante el afio 2023 1os primeros
productos a la venta con la aplicacion del calculo de precios di-
namicos, teniendo siempre en cuenta una aplicacion ética y trans-
parente.

Por ultimo, senalar que la app de telemedicina ‘Quiero Cui-
darme Mas’, concluyo 2021 acercandose al medio millon de des-
cargas (434.023). Esta cifra supone casi el doble respecto a 2020
en donde hubo 219.213 descargas acumuladas en diciembre. Esta
app de salud digital de DKV cuenta ya con 226.732 usuarios.

Sham cubrirala RC Medica y Patrimonial del Servicio Cantabro de Salud

La aseguradora ofrecera cobertura a
mas de 200 centros sanitarios entre hospi-
tales y centros de especialidades, asi como
a los centros dependientes de la gerencia
de atencioén primaria. Un sistema sanitario

Sham-Grupo Relyens ha alcanzado un acuerdo con el Servicio Cantabro de
Salud para cubrir la Responsabilidad Civil Médica y Patrimonial de todos los
espacios sanitarios publicos de Cantabria, asi como de todos sus profesionales.

que da servicio a una poblacion de mas de
580.000 habitantes.

Ademas, Sham actualmente asegura
al Colegio Oficial de Médicos de esa comu-
nidad auténoma.

PymeSeguros
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Santalucia reorganiza su estructura por canales de distribucion

Santalucia ha evolucionado y
consolidado sumodelo organizativo
del negocio presencial hacia un
modelo global, Vida y No Vida, por
canales de distribucion, con el
objetivo se seguir potenciando una
organizacion mas cercana al
mediador y su cliente.

Este nuevo modelo, que refuerza el ca-
nal de corredores, €l canal de agentes ex-
clusivos y el canal de agencias, es una evo-
luciéon del negocio presencial liderado por
Fernando Calvin y conlleva varios cambios
de estructura y el nombramiento de las per-
sonas encargadas de liderar el cambio.

Se crea una Direccioéon de Canal Corre-
dores, como evolucioéon del Canal Vida, Pen-
siones y Gestion de Activos y que gestio-
nara los ramos Vida y No Vida para la
mediacion independiente, bajo la direccion
de Juan Alonso Hernandez.

Por su parte, la red de agentes exclusi-
VOS con origen en Santalucia Vida y Pensio-
nes se integrara en el Canal de Agentes Ex-
clusivos (CAE), dirigido por Alberto Garcia.

Como novedad, se crea el rol de res-
ponsable Vida, que asumira Elena Andrés,

quién dependera de la Direcciéon de Negocio
Presencial. Entre otras responsabilidades, se
encargara de garantizar la oferta adecuada
en productos Vida y Ahorro, del seguimien-
to y dinamizacion del Plan de Ahorro Grupo
con vision multicanal, asi como de reforzar
la cultura de Vida en el negocio presencial.

Por su parte, Manuel Queipo sera res-
ponsable de Desarrollo Comercial del Canal
Agencial, canal liderado por Jordi Domin-
guez, para fortalecer su estructura y afron-
tar con éxito los retos de 2022 y que cuen-
ta con mas de 300 agencias en todo el
territorio nacional.

Por otra parte, la asegura-
dora ha celebrado su conven-
cion comercial en la que se han
sefnialado hitos como: el avance
efectivo en multicanalidad, en
materia de conectividad de co-
rredores, el impulso comercial
de Accepta, la creacion de Iris
Global (la plataforma tUnica de
asistencia del Grupo), el avance
en la transformacion del canal
agencial y el acuerdo alcanza-
do con Movistar para la distri-
bucion del seguro de Hogar.

Como principales objeti-
vos para 2022, estan: mas canales de
comunicacion con los clientes, una apuesta
decidida por la analitica avanzada y los
canales digitales, el desarrollo del canal
corredores, la renovacion de productos y el
desarrollo de mayores sinergias entre las
empresas del Grupo.

En otro orden de cosas, Santalucia
avanza en su acuerdo con Codeoscopic con
la integraciéon de sus productos de Vida,
‘PlanVida Integral’ y ‘PlanVida Proteccion
Personal’, que ya estan disponibles para su
cotizacion en el portfolio de Avant2 Sales
Manager.
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El Grupo Arag superalos dos
mil millones de facturacion

El grupo Arag ha superado los 2.000 millones
de euros de facturacion, convirtiéndose en la
aseguradora legal lider en el mundo. La cifra
esta pendiente del cierre definitivo y la
consolidacion de los 19 paises en los que opera
el grupo y en los que actualmente tiene 10
millones de clientes individuales, sin contar
los colectivos y los reaseguros aceptados.

Con respecto a Espana, se han superado los objetivos previstos para este
ano, gracias a la recuperacion paulatina del negocio de Asistencia en Viaje y al
crecimiento de los seguros de Alquiler. Este afio se espera superar el nivel de 2019.

En otro orden de cosas, Arag Espana ha anunciado que la utilizaciéon de
su servicio de Asesoramiento Juridico Telefonico ha crecido mas de un 13% en
los dos ultimos afnos. Vivienda, laboral y consumo son las tres especialidades
con mas consultas durante 2020 y 2021. Las consultas sobre vivienda reunieron
mas del 35% de todas las llamadas a la plataforma y ha tenido un crecimiento
del 14,47% con respecto al 2019. Las consultas laborales, por su parte, se do-
blaron en 2020 debido, sobre todo, a los Ertes y las ayudas a los autdnomos.
Mientras tanto, las consultas sobre automoviles bajaron un 13,47% a causa de
la caida de desplazamientos por la pandemia, aungue a finales del afio pasado
empezaron a remontar debido a los cambios normativos en el carné por puntos.

Por otro lado, la aseguradora ha presentado los productos de Defensa Juri-
dica que ha desarrollado para la correduria Medialia en el VII Congreso Nacional.

Asimismo, la entidad ha mostrado el nuevo producto ‘Aico Empresa Se-
gura’ durante una presentacion en Cordoba. El seguro, desarrollado por Arag
y Grupo Aico, es una pdliza de Defensa Juridica para empresas.

Multiasistencia incorpora el
uso de drones para evaluar
los danos en edificios

Multiasistencia esta incorporando la
utilizacion de drones para evaluar los
danos en los edificios en siniestros con
dificil acceso. Entre los beneficios destacan
las entregas de presupuesto inmediatas, la
validacion directa o la reduccion de costes
y plazos.

La utilizacion de drones sirve, entre otras co-
sas, para evaluar dafnios en los tejados de edificios
de mas de seis metros de altura y para interven-
ciones con las que se pretende evaluar tejados en
muy mal estado cuya estructura se ve dariada
hasta tal punto que supone un riesgo para la ins-
pecciodn por el profesional o perito y que pudiera
causar danos adicionales durante la verificacion.
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DAS Seguros mejora un 10% sus
ingresos en 2021

DAS Seguros ha incrementado durante 2021 sus
ingresos, en torno al10% hasta alcanzar una facturacion
de 35,8 millones de euros en primas.

Por canales de distribucion, el negocio mediado (centrado en
seguros de Proteccion Legal y los seguros de Impago de alquiler)
logrd unas primas por valor de 23,2 millones de euros, un 8,24% mas
que el ejercicio anterior. Por su parte,
la actividad de reaseguro ha visto in-
crementadas sus primas en un 12%
hasta alcanzar los 12,7 millones de eu-
ros, fruto de los importantes acuerdos
cerrados durante el gjercicio.

Por otro lado, la aseguradora ha
dado a conocer la redefinicion de su
estrategia de ventas para adaptarse
al comportamiento digital de sus
clientes.

DAS Seguros pone el foco en dos
ejes principales: potenciar el creci-
miento de la venta de productos, es-
pecialmente de Proteccion Juridica; y
aflanzar la prestacion del servicio, apo-
yados en la digitalizacién como palan-
ca de diferenciacion de la companiia.

El compromiso de la asegurado-
ra para este ano se centra en el desa-

Al dia seguros

rrollo de un plan formativo para el canal mediador en materia de
Proteccion Juridica. El objetivo es dotarles de las herramientas
necesarias para aflanzar su propuesta de valor como asesores de
sus clientes; todo ello acompanado de productos que responden
a las necesidades actuales de sus clientes y un servicio y apoyo
a la venta enfocado a darles el soporte necesario para la consecu-
cion de sus objetivos.

La compania también acentua en su plan de accion su com-
promiso con las diferentes plataformas digitales que ayuden a la
venta del producto vy, por tanto, faciliten la labor del mediador. De
esta forma, DAS continuara con una fuerte presencia en portales
tecnoldgicos donde seguira incorporando nuevos productos.

En otro orden de cosas, DAS Se-
guros ha obtenido la certificacion ISO
27001, que reconoce la seguridad de
todos los sistemas de informacion,
procesos, bases de datos y platafor-
mas de la compania.

Por ultimo, senalar que DAS Se-
guros y Lisa Seguros han creado una
plataforma digital que facilita el pro-
ceso de gestion y emision de polizas,
y que permitira a los colaboradores
de ambas entidades emitir y gestio-
nar las polizas del microseguro ‘DAS
Factura Asegurada’, en un minuto.
Este micro seguro -aseguratufactu-
ra.es-, concebido para ser un produc-
to de pago por uso y on demand, lo
convierte en un embedded insurance
facilmente integrable en cualquier
proceso de facturacion de los clientes.



Al dia seguros

Cigna mejora sus coberturas de Salud en oncologia, cardiologia y psicologia

Cigna Esparfia ha mejorado sus coberturas de Salud, incluyendo nuevos
tratamientos y pruebas diagndsticas en oncologia, cardiologia, psicologia,
cirugia prostatica y fisioterapia, asi como nuevas garantias dentro de su
servicio de asistencia en viajes en el extranjero.

Entre las nuevas coberturas destaca
la cobertura 360° en cirugia oncoldgica de
mama. Ha incorporado la simetrizacion de
la mama contralateral sana mediante
mastopexia en aquellas mujeres a las que
se realice una mastectomia completa con
reconstruccion y las mallas en las recons-
trucciones mamarias. Ademas, da un paso
mas en cirugia robdtica prostatica (Da Vin-
cl) y ya no se limita a los casos localizados
en prostata, sino que también la contempla
cuando hay algun ganglio afectado.

En cirugia cardiaca incluye el dispo-
sitivo oclusor percutaneo en las protesis
cubiertas y amplia la cobertura de corona-
riografia por TAC. Asimismo, en fisioterapia
se accede al tratamiento de ondas de cho-
que en las patologias de tendinitis sin cal-
cificacion, fascitis plantar y pseudoartrosis.

Por otra parte, del estudio Cigna360
Well-being Survey se extrae que mas de la
mitad de los encuestados (b5%) prefiere
acceder a consultas médicas virtuales en
cuestiones de salud general. Segun este
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informe, el 44% de los espanoles senala la
rapidez de derivacion a un especialista
como el principal motivo que le anima a
utilizar soluciones digitales de salud. Se-
guidamente se situa la facilidad para reci-
bir el mismo dia los medicamentos en casa
o en la oficina con un solo clic (31%) o estar
cubierto por un seguro meédico (29%).

Generali incluye un sistema de alertas meteorologicas en su app

Generali ha incluido una nueva funcionalidad en su aplicacion para que sus clientes
puedan recibir, en tiempo real, alertas meteorologicas en sus dispositivos moviles.

Ante el creciente numero de fendémenos meteoroldégicos adversos, la aseguradora ha im-
plementado un servicio de notificaciones push que alerta cuando existe riesgo extremo por
lluvia, viento, tormentas, nieve, olas de frio y olas de calor acorde a la Agencia Estatal de Me-
teorologia (Aemet). De este modo, sus asegurados podran anticiparse y adoptar las medidas
necesarias para minimizar posibles inconvenientes.

PymeSeguros
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El Espacio Inade analiza la prevision social colectiva y el seguro de Autos

Fundacioén Inade ha celebrado la
primera sesion de Espacio Inade de
2022 en la que Ricardo Ruiz,
responsable comercial de Prevision
Social Colectiva de AXA, hablo sobre
la Prevision Social Colectiva como
elemento de retencion del talento y
mejora del salario emocional.
Ademas, Joseé Antonio Badillo,
profesor de Derecho Mercantil,
abordo los conceptos de vehiculo a
motor y hecho de la circulacion tras
la reciente modificacion de la
Directiva de Automoviles.

Ricardo Ruiz explico a los asistentes
queé es la retribucion flexible, en la que “la
empresa elige los productos que quiere
ofrecer a sus empleados. Una vez que les
comunica que el programa de retribucion
flexible esta disponible, los trabajadores
entran en la plataforma ‘AXA Flex Clientes’
y contratan los servicios que mejor se adap-
ten a sus necesidades”.

José Antonio Badillo habld del con-
cepto de vehiculo a motor y hecho de la
circulacion. “Aunqgue el seguro obligatorio

del automovil esta regulado desde hace
mas de 60 anos, se siguen planteando pro-
blemas con algunos conceptos como el de
vehiculo a motor o hecho de la circulacion.
La modificacion de la directiva trata estos
conceptos”.

Por ejemplo, en Espana los Vehiculos
de Movilidad Personal (VMP) no son con-
siderados vehiculos a motor. Sin embargo,
la nueva directiva establece que cualquier
vehiculo que circule a mas de 25 km/h o
que pese mas de 2b kg y circule a mas de
14 km/h si se les considera. “Sobre este
punto, en Espana existe consenso tanto
desde la Fiscalia, como desde Unespa y el
Consorcio de Compensacion de Seguros,
ya que se considera que un VMP debe ser
considerado un vehiculo a motor, por 1o
menos desde el punto de vista del asegu-
ramiento”, afirmo Badillo.

La nueva Directiva se aprobo¢ el 23 de
diciembre de 2021, por lo que €l plazo para
su transposicion en Espana se alarga has-
ta el 23 de diciembre de 2023. Sin embargo,
¢l considera que ya se pueden ir dando pa-
sos en la direcciéon que apunta la Directiva.

Por otra parte, Fundacion Inade ha ce-
lebrado su primer Aula Inade de este ejer-
cicio, dedicada a analizar los requisitos de

e ..

la informacién del titular real. El incumpli-
miento de esta obligacion conlleva para las
companias y corredores de seguros y sus
organos de administracion a una sancion
grave.

Isidoro Calvo, notario del Ilustre Cole-
gio Notarial de Galicia y delegado del Con-
sejo General de Notariado Espariol para
asuntos de la Union Europea, hizo un repa-
S0 legislativo de la obligacion de identificar
al titular real, que surge en el anno 2010 con
la Ley de Prevencion del Blanqueo de Ca-
pitales y Financiaciéon del Terrorismo.

“No solo es importante obtener dicha
informacion, sino que también es necesario
tenerla actualizada y conservarla durante
un periodo de diez anos desde el cese de
la condicion de titular real”, aclard Calvo.
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Mar Latorre dirigira el area de g’ffnl\gfcgfggvgreﬁ;}gnzado
Siniestros de Fiatc generacion de su solucion
Elevia eClient parala

Mar Latorre ha sido nombrada nueva directora de
Siniestros en Fiatc Seguros tras una trayectoria de 24
anos en la compainia, que incluye su ultima posicion
como responsable del departamento de Siniestros
Particulares (Hogar, Comunidades, Comercio).

gestion de los clientes de
las corredurias de
seguros, concebida para atender las necesidades tanto
de clientes particulares, como clientes empresa.

o t, MPM Software crea un nuevo
u mision principal sera liderar esta area . s .
estratégica de la aseguradora para aflanzar su Portal de gEStlon de Chentes para

liderazgo en servicio al cliente y mediador. los corredores
Por otro lado, la aseguradora ha reforzado
su estructura profesional con la creacion de una Elevia eClient es una solucion web sobre la plataforma Elevia
nueva Direccion Territorial en las Islas Canarias desarrollada para crear un entorno de facil uso, intuitivo, respon-
al mismo tiempo que reorganiza sus departa- sivo y compatible con dispositivos moviles con el que se podra
mentos de Marketing, Comunicacion y Clientes. proporcionar servicios de correduria digital 24x7 a sus clientes.
Al frente de la Direccion Territorial en las Is- Las caracteristicas mas destacadas son: Capacidad de
las Canarias estara Leticia Castaneda, licenciada en Derecho por personalizacion a la imagen de cada correduria; Posibilidad de
la UCM con una amplia trayectoria en el sector en siniestros, de- configurar las acciones que se permiten a cada uno de sus
sarrollo de negocio y comercial. Su objetivo sera el de reforzar el clientes y algunos de los contenidos; Cuadro de mando y esta-
posicionamiento de la entidad e incrementar su cuota de mercado disticas orientadas a cada tipo de cliente; Integracion con el
a partir de una estrategia de dimensionamiento de la red de me- Gestor de Procesos de FElevia para automatizar respuestas e
diacion y potenciacion de los productos estratégicos de la entidad. interacciones con los clientes; Declaracion de siniestros en li-
Anna Martorell sera la nueva responsable de Marketing Es- nea, asi como todo el proceso de tramitacion y seguimiento de
tratégico y de Cliente. la gestion de los expedientes y las comunicaciones y gestiones
Como responsable de Comunicacion, Fiatc ha nombrado a en curso con €l cliente. En breve, esta previsto complementar
Manel Madronal. Licenciado en Comunicacioén por la UOC y Mas- la solucion Elevia eClient con un chatbot que permitira un ser-
ter en Comunicacion Digital por la URL. vicio de atencion al cliente a través de la web de la correduria
Anabel Vidal se hara cargo de Atencion al Cliente. 0 de WhatsApp.
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INNO Card revoluciona la conectividad comercial
con una tarjeta de visitas digital multifuncional

La correduria Proyectos y Seguros e
INNO Card se han unido para traer al
mercado asegurador una nueva
herramienta comercial, conla
digitalizacion de las tarjetas de visita
tradicionales, pero con mas
funcionalidades. “Con nuestro SaaS
buscamos ofrecer al comercial una
herramienta para apoyarse en la
venta presencial, pudiendo cargar
archivos al perfil, medir el interes del
cliente por cada uno de los servicios
que les ofrecen y, la direccion, el
resultado de la actividad del
comercial”, han senialado desde el
equipo de la tecnoldgica.

“INNO Card se ha convertido en una
herramienta ideada por corredores e ideal
para el sector seguros, ya que aporta valor
a la cadena comercial: desde la direcciéon
comercial al canal de mediacion, pasando
por coordinadores y supervisores y termi-
nando en el propio comercial”, han aniadido.

Se trata de una tarjeta que sirve como
puerta de acceso fisica a un mundo digital.

Por medio de la tecnologia NFC o escanean-
do el QR, se abre un perfil con el que trans-
mitir el contacto propio, recibir informacion
de la otra persona y ensenar las redes so-
ciales (Instagram, Whatsapp, Linkedin...)
por medio de accesos rapidos y cargar ar-
chivos (presentaciones, videos o carrusel de
imagenes con link). Todo desde el navega-
dor nativo del dispositivo movil de la otra
persona sin necesidad de una app.

Una vez que el comercial le entrega
su perfil por medio de la tarjeta al disposi-
tivo del cliente, puede pedirle que guarde
el contacto de manera instantanea, conec-
tar intereses personales con los accesos a
redes sociales, y transmitir qué ofrece en
un espacio para cargar todo tipo de archi-
VOS que se podran entregar sin friccion al
dispositivo del cliente final. Permitiendo
transmitir quiénes son y que ofrece la em-
presa (mediante presentaciones, videos...)
y finalmente, con los formularios persona-
lizados, marcar los siguientes pasos de la
venta pidiéndole lo necesario al cliente
para mandarle un proyecto. Posteriormen-
te, el comercial puede acceder a la plata-
forma para visualizar el historial de activi-
dad del cliente con el perfil.
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| Diéago Garcia Fumas
COmHNELs e rofs

Desde la perspectiva de la direccion
comercial INNO Card permite conocer la
actividad de sus comerciales, y el historial
con todos los KPI ‘s, cuantas visitas se estan
realizando, qué productos se seleccionan...
y lo méas importante, queé resultado estan
teniendo esas visitas y los formularios de
recogida de datos.

Por medio de una sesion de co-crea-
ciéon con los altos directivos de Preventiva
Seguros, han incorporado una funcion es-
pecifica para el sector. El comercial puede
seleccionar el ramo que desea vender en
ese momento, existe un selector que per-
mite tener todos los ramos en el propio
perfil, se desplegaran entonces, los archivos
correspondientes a ese ramo, y los campos
del formulario se adaptan a las condiciones
particulares necesarias para entregar un
proyecto.



Al dia seguros

Cecas organiza una jornada sobre la
Responsabilidad Civil de los
mediadores

Cecas ha organizado un seminario en el que se ha

analizado el alcance de la Responsabilidad Civil de
agentes y corredores en el ejercicio de su profesion.

Lajornada formativa, incluida en el marco de actividades del
Club Cecas, ha sido impartida por César Garcia, agente de segu-
ros, abogado y doctor en Derecho. Durante su exposicion, Garcia
abordé diferentes situaciones en las que un mediador podria in-
currir en negligencia profesional, asi como sus posibles conse-
cuencias.

Entre las situaciones mas habituales se
destacaron, posibles errores en la declaracion
de la actividad del asegurado; errores en las
matriculas de vehiculos a la hora de emitir
polizas, asi como el hecho de no recoger ade-
cuadamente las coberturas que los clientes de-
ben tener en el marco de los seguros de convenio.

También se analiz0d la responsabili-
dad y riesgos que asumen los mediadores,
sean agentes o corredores, con respecto
a posibles negligencias de sus colaboradores.

Por todo eso, se habld de la conveniencia de contar con un
seguro de Responsabilidad Civil que garantice los actos de sus
dependientes, sean empleados o colaboradores, poniendo de re-
lieve los acuerdos marco del Consejo General.

Acompanar a la mediacion en su digitalizacion y
especializacion, objetivos de Allianz para 2022

Allianz ha celebrado una Jornada de Corredores en la que el consejero delegado,
Jose Luis Ferre, y el director general comercial, Francisco Garcia Vegas,
marcaron los retos y proyectos a afrontar con confianza, en 2022.

Ademas de hacer balance de un positivo 2021 con importantes lanzamientos de nuevos
productos como el nuevo seguro de Automoviles, proyectos globales, el incremento de la
satisfaccion del cliente o la consolidacion de la estrategia de wealth management, se mar-
caron los ejes estratégicos para 2022. El crecimiento rentable, la satisfacciéon de los clientes
y una avanzada digitalizacion seran pilares basicos para este ano. “Nuestro objetivo es
crecer con la mejor mediacion del mercado”, dijo Ferré.
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E187% de los agricultores y ganaderos tienen
intencion de renovar su seguro agrario

E187% delos agricultores y
ganaderos encuestados en el indice
de Calidad Percibida 2021 realizado
por Agroseguro confirma su
intencion de renovar su poliza de
seguro agrario.

La nota media global sobre 10 que
otorgan los productores asegurados al se-
guro agrario es de un 7,1, aumentando res-
pecto a 2019 y 2020, cuando se situd en 6,71
y 6,95, respectivamente. Analizadas las en-
cuestas por tipo de produccion, destaca la
nota muy superior a la media que otorgan
los ganaderos con seguro de retirada y des-
truccion de animales (7,9), seguros pecua-
rios (7,38) y seguro de citricos (7,36).

Por otra parte, hay que senalar que el

seguro agrario en Espana ha batido varios
récords historicos durante 2021, segun las
cifras que ha registrado Agroseguro hasta el
31 de diciembre, procedentes de las 409.323
pdlizas suscritas durante €l gjercicio.

En concreto, el capital asegurado por el
Seguro agrario marca un nuevo maximo his-
torico (por séptimo ano consecutivo) y crece
un 2,1% hasta los 15.590 millones de euros
registrados en 2021. Eisto supone que €l va-
lor de la produccion agricola y ganadera pro-
tegida por el seguro agrario se ha incremen-
tado en mas de 376 millones de euros.

Por producciones, aumenta el capital
asegurado de la uva de vino (+3%), los ci-
tricos (+2%), las hortalizas (+2%) o los se-
guros pecuarios (+2%). Ademas, también
se han producido crecimientos muy signi-
ficativos en otros cultivos, como los tropi-
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cales y subtropicales (+28%), la cereza
(+19%), los frutos secos (+13%) o la planta
viva y flor cortada (+11%), entre otras.

Por su parte, el volumen de la produc-
cion asegurada en 2021 supero los 40,8
millones de toneladas. En el caso de los
seguros pecuarios, en 2021 se han asegu-
rado 328,4 millones de animales (+4,1%).

La superficie asegurada total ha supe-
rado los 6,2 millones de hectareas, un 1,5%
mas que en 2020, y la segunda mas alta de
la historia. La cifra es impulsada, entre
otros, por el crecimiento de los cultivos her-
baceos (+0,6%) hasta rebasar los 4,9 millo-
nes de hectareas aseguradas.

- MGC Mutua presenta una campaia de descuentos en Salud

MGC Mutua ha lanzado, con efecto el 1 de marzo 2022, una campana de descuentos individuales
y familiares en Asistencia Sanitaria, que pueden alcanzar hasta el 63% el primer afio.

La nueva politica de descuentos de la entidad contempla todo tipo de colectivos familiares, desde sol-
teros a familias de seis integrantes o mas, sean parejas con o sin hijos o familias monoparentales con hijos.
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Aura Seguros lanza tres herramientas digitales
para captar leads y generar ventas

. " Aura Seguros ha decidido lanzar el Impulsor
“ Digital, conformado por tres herramientas: el
‘Tarificador Digital’, 'Llamame’y el ‘Avisador
Digital’, con el fin de ayudar a los mediadores
a generar sus propios leads digitales y
transformarlos en ventas.

B

El‘Tarificador Digital’ es una web exclusiva que ayuda a generar leads y ventas directas,
utilizando el canal de comunicacion habitual del mediador con sus clientes y potenciales.

Por su parte, ‘Llamame’ es una web que facilita, con la maxima personalizacion de la ima-
gen del mediador, el acercamiento a potenciales clientes, generando visitas y leads digitales.

Por ultimo, el ‘Avisador Digital’ es una intranet que permite rentabilizar cualquier in-
teraccion con los clientes, generando leads que seran convertidos en ventas por la compa-
nia, produciendo comisiones para el mediador y sin ningun tipo de coste.

Fl mediador podra implantar la herramienta digital mas acorde con sus necesidades,
CON una maxima personalizacion de su imagen y con el acompanamiento de toda su organi-
zacion para que su implantacion resulte rentable desde el primer dia de su puesta en marcha.

Por otro lado, la aseguradora ha decidido mejorar la cobertura de salud que ofrece a sus
seguros de Decesos (asistencia telefonica, cuadro meédico baremado, medicina preventiva,
cobertura dental gratuita...), de modo que todas las nuevas contrataciones incorporaran un
servicio completo de telemedicina. Esta nueva cobertura se llama ‘Aura Salud + Telemedicina’.

En otro orden de cosas, Aura Seguros ha celebrado su Convencion de Ventas 2022,
reunion anual donde se expuso el resumen del ano 2021 y diferentes proyectos a nivel co-
mercial, marketing y T1, entre otros, para 2022.

Por ultimo, sefialar que Ebroker y Aura Seguros han concluido la implementacion de
Siapol y Movimientos de recibos para la comparniia, procesos de conectividad para la gestion
y tratamiento de las polizas y recibos bajo el estandar Eiac.

Martin Faz, nuevo
delegado de la zona
de Levante de Mutua
de Propietarios

El Grupo Mutua de Propietarios
ha nombrado a Martin Faz
delegado de la zona de Levante.

Posee una experiencia profesio-
nal y comercial de mas de 20 afios en
diferentes companias como DKV, Ca-
ser, Conversia Consulting y Marsh
McLennan. Eslicenciado en Ciencias
Econdtmicas por la Universidad de
Valencia, cuenta con un Post Grado
en Marketing y un Master en Marke-
ting Digital por la Uned.



Musaat instruye a los
corredores sobre Todo
Riesgo Construccion

Musaat ha realizado una jornada online
sobre ‘Construyendo seguros: nuevo Todo
Riesgo Construccion'. En ella se presentaron
las novedades de su poliza dirigida a
constructores y promotores y adaptada a
las necesidades actuales del mercado.

La herramienta de
gestion de cartera
de Berkley
permitira a los
corredores abrir
siniestros

La herramienta de gestion de cartera BE-Net, de Berkley
Espafia, se ha actualizado e incluye entre sus principales
novedades la apertura de siniestros y la firma
electrénica. Esta nueva utilidad permite a los corredores
abrir siniestros desde BE-Net, donde pueden cargar la
documentacion que se necesita para poder tramitarlo.

La mutua ha incluido nuevas coberturas y ha
reducido las primas y franquicias para proteger de
manera cada vez mas global al constructor frente a
posibles reclamaciones por danos a la obra ocurridos
de manera accidental durante su ejecucion. Incor-
pora como garantias basicas, la pérdida de planos y
documentos e incluye la primera prorroga gratuita.
Se puede cubrir la maquinaria y equipos de cons-
truccion, la prevencion y disminucion de pérdidas y
las horas extraordinarias y transporte terrestre ur-
gente, entre otras cosas. Asimismo, amplia su cober-
tura para obra civil de hasta 6 millones de euros.
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En esta nueva version, Berkley Espana implanta el sistema
de firma electrénica, para que el corredor decida si quiere o no
enviarsela a su cliente. Con la inclusion de estas novedades den-
tro de la herramienta, los corredores tendran aun mas autonomia
a la hora de gestionar su cartera.

Por otro lado, la aseguradora ha sido la encargada de gjecu-
tar la primera jornada del plan de formacion continua del ano 2022
de los Colegios de Mediadores de Seguros de La Corunia, Lugo y
Pontevedra. En ella se habld sobre la Responsabilidad Medioam-
biental y las soluciones aseguradoras que los mediadores pueden
ofrecer a medianas y grandes empresas, asi como las lineas de
negocio y novedades de la aseguradora.

Por ultimo, senalar que Berkley Espana ha presentado su
nueva web corporativa, mas visual y con mejoras técnicas. En ella
se ha incluido la informaciéon de todos los productos, asi como la
documentacion para poder descargarla, ejemplos de siniestros, y
articulos de interés y un apartado de preguntas frecuentes para
responder a todas las dudas que puedan surgir sobre le seguro.

M MUSAA
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Pilar de Rabago
gestionara las relaciones
con los corredores de
Beazley Digital

Beazley Espafia arranca el afio con
tres nuevas incorporaciones dirigidas
a consolidar la operacion en Espanay
Europa, reforzando los negocios de
Beazley Digital y Reaseguro de
mercado esparfiol, asi como lineas
financieras para el mercado italiano.

Solunion, la comparnia de Credito mejor valorada

por los corredores de Adecose

Solunion ha sido reconocida como mejor aseguradora de Crédito en el
Bardmetro Adecose 2021. El reconocimiento de 2021 es el séptimo que recibe

desde suinicio de operaciones en 2013.

Pilar de Rabago se incorpora para gestionar las relaciones
con corredores dentro de Beazley Digital, con €l fin de promover
la plataforma ‘myBeazley’ y negocio pyme, ayudando a la media-
cion a gestionar este negocio de forma eficiente. Es doble licen-
clada en derecho y direcciéon de empresas; y Master en Manage-
ment de IE. Inicidé su trayectoria en el mundo asegurador en
Hiscox, donde ha estado los ultimos 7 anos.

Jessica San Torcuato se incorpora a Beazley como suscriptora
de Reaseguro, donde desarrollara y gestionara acuerdos de marca
blanca con companias de seguros para productos de Lineas Finan-
cieras (Cyber, D&O y R.C Profesional, RC Medioambiental) asi como
en lineas personales en Cyber, para Espana, Europa y Latam.

Por ultimo, Marina Tiodar se incorpora para el mercado eu-
ropeo como suscriptora de Lineas Financieras, con foco principal
en el mercado italiano.

“En 2022, continuaremos consolidan-
do nuestra relacion con los corredores. Im-
pulsaremos nuestra propuesta de valor
para ellos, nuestro modelo de servicio ba-
sado en la cercania y el acompariamiento
local para seguir explorando, en comun,
oportunidades de negocio en nuevos ni-

chos de mercado”, afirma José Luis Goémez,
director comercial y de Marketing de Solu-
nion Espana.

Por otro lado, la entidad ha presentado
su nuevo plan estratégico (2022-2024), cuyo
lema ‘Impulsando el crecimiento’ da cuen-
ta del objetivo que persigue. La compania

quiere seguir posicionandose como uno de
los principales actores en el mercado de
seguros de Crédito y de Caucion de Espa-
na y Latinoamérica, y asegurar su Creci-
miento rentable y sostenible, tanto de forma
organica como inorganica, a traves de nue-
vas vias de desarrollo.
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CURSO GRATUITO DE
COMPETENCIAS DIGITALES BASICAS

ccupar un lugar prioritario a
niveel social y laboral.

Campus Asegurador lanza
un curso sobre competencias
digitales

La Escuela de Seguros Campus Asegurador ha
lanzado un curso gratuito sobre competencias
digitales basicas. Esta formacion impartida en
modalidad de teleformacion en el campus virtual
de Campus Asegurador, facilita el aprendizaje de
las principales herramientas digitales aplicadas al
ambito profesional.

El curso se centra en el conocimiento de las herra-
mientas digitales basicas, para todos los profesionales del
ambito asegurador, totalmente gratuito y online. El obje-
tivo principal es dotar a todos los profesionales del sector
asegurador de los conocimientos basicos de las principa-
les herramientas digitales que usan en su dia a dia.

Esta accidon formativa, de libre acceso y gratuita, se
puede iniciar en cualquier momento a traves de la inscrip-
cion automatica en la web www.cursosformacionsegu-
ros.com.
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La agencia de suscripcion Verspieren

incorpora soluciones en el

sector maritimo y aereo
Ademas de licenciado en Derecho, Lopez cursd un postgrado en

Derecho y Negocio Maritimo por Icade y el Instituto Maritimo Espanol.
Dispone de experiencia en el sector, habiendo trabajado tanto en co-
rredurias (March, Iberseguros) como en el segmento de las Agencias
de Suscripcion (Names Agency), lo que le ha supuesto poder disfrutar
de grandes relaciones con reaseguradores nacionales e internaciona-
les. Bis ademas miembro de la Asociacion Espanola de Agencias de
Suscripcion de Lloyd ‘s (Asasel).

Entre sus retos inmediatos en Verspieren también estara la direc-
cion del negocio Aéreo, asi como la ampliacion de sus servicios mas
alla del territorio espanol, ampliandolos tanto a Portugal como a Lati-
noameérica.

Tras un lento arranque marcado por la pandemia, Verspieren quie-
re poner a disposicion del mercado lineas de cobertura en el sector
maritimo, en el aéreo, en Cyber y en D&O. A corto plazo se incluiran
otras lineas de negocio para aportar nuevas soluciones aseguradoras
tanto para las areas de Sports & Leisure, como a las de P.I1.

La agencia de suscripcion Verspieren,
propiedad del Grupo Alkora en Espana, ha
ampliado su espectro de negocio,
ofreciendo soluciones aseguradoras en el
area de Cargo/Marine. Javier Ignacio
Lopez sera el encargado de liderar el
proyecto.



http://www.cursosformacionsegu-ros.com
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Asefa Seguros apuesta por
reforzar sured de distribucion

Asefa Seguros ha celebrado su XVIII Convencion
Anual, en donde ha hecho balance del ejercicio
pasado y presentado los objetivos para 2022.

Durante la jornada se

‘ agradecio el esfuerzo de todos
. en convertir a Asefa en una em-

presa reconocida, soélida y de

referencia en el sector. Prueba

de ello, es haber alcanzado por

sexto ano consecutivo el lide-

razgo en Ramos Técnicos en el

barémetro Adecose, resultado

al que se suma el tercer lugar
en Caucion y estar en el Top10 de las aseguradoras me-
jor valoradas.

Tras presentarse los resultados comerciales de 2021,
se dieron a conocer los objetivos para €l nuevo ejercicio
enfocados a reforzar las lineas estratégicas de negocio,
apoyados en el refuerzo de la apuesta por la red de dis-
tribucion, en el desarrollo de un potente soporte informa-
tico y en el cuidado al cliente.

En el cierre de jornada se reforzo la importancia de
seguir avanzado en la transformacion digital, reforzar la
solvencia, mejorar los procesos de la compania en busque-
da de la eficacia y seguir apostando por lo que les diferen-
cla: “la especializacion, el asesoramiento personalizado y
la proximidad a nuestros clientes y colaboradores”.

La facturacién de Pelayo en 2021,
matriz del Grupo, se ha situado
en 328,8 millones de euros, con
un descenso de un 4,7% respecto
a2020. La cartera total de pdlizas
supera los 1,1 millones, con casi
un millon de clientes y un 2,43% de cuota de mercado de
Autos. Su beneficio neto fue de cinco millones de euros, frente
a los 8,2 del afio anterior.

El beneficio neto de Pelayo se sitilaen 5
millones en 2021

La mutua mantiene un excelente nivel de solvencia, situandose
2,8 veces por encima de la cuantia de solvencia exigida. El capital dis-
ponible se ha situado en 387,9 millones de euros. La facturaciéon de
Autos, la mas importante para Pelayo, se ha situado en 266,9 millones
de euros, un 5% inferior a 2020, debido a la politica de saneamiento de
la cartera y de la politica de contencion de precios. La cartera de este
ramo ha alcanzado las 807.345 pdlizas. El ratio de siniestralidad se ha
situado en un 64,7%, frente al 59,3% de 2020. Con todo ello, el beneficio
neto ha alcanzado los b millones de euros, frente a los 8,2 del ejercicio
anterior, debido al incremento de la siniestralidad de automoviles. El
beneficio neto del Grupo ha alcanzado los 4 millones de euros.

La compania de Vida, de la que Pelayo es socio al 50% junto a
Santalucia, ha alcanzado una facturacion de 11 millones de euros y unos
fondos gestionados de 93 millones de euros. Su resultado ha alcanzado
1 milloén de euros, con un importante incremento sobre 2020.

La mutua ha elaborado un nuevo Plan estratégico 22-24, que contem-
pla 3 objetivos: la experiencia de cliente, la omnicanalidad y la diversificacion.

PymeSeguros



Elresultado de la cuenta tecnica del sector llega al 10,1%

Elresultado de la cuenta tecnica del Seguro, si se expresa en base a las primas
imputadas retenidas, fue del 10,1%, un punto y seis decimas inferior al indice obtenido

un ano antes, segun informa ICEA.

La tasa de siniestralidad del negocio directo, incluyendo el reaseguro aceptado, fue del 83,6%
de las primas imputadas, un punto y seis décimas por encima de la que hubo a diciembre de 2020.
Por su parte, el resultado de la cuenta técnica del ramo de Vida, para los negocios directo y
aceptado, obtuvo un indice del 1,46% sobre las provisiones de Vida, dos décimas superior al existen- -

te un ano atras.
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Grupo Catalana Occidente incrementa un 7,1% sunegocio en 2021

Grupo Catalana Occidente ha cerrado el ejercicio 2021 con un resultado consolidado de 468,3 millones de euros, un
73,4% mas respecto al afio anterior. Este aumento viene motivado por la positiva evolucion del resultado ordinario y
el crecimiento del volumen de negocio, que se incrementa un 7,1% hasta alcanzar los 4.882,5 millones de euros.

Elresultado ordinario del negocio tra-
dicional (las companias Seguros Catalana
Occidente, Plus Ultra Seguros, Seguros Bil-
bao y NorteHispana Seguros) avanza un
2,3% hasta los 244,2 millones de euros,
mientras que el volumen de negocio (total
de primas facturadas) aumenta un 3% en

comparacion con el ano anterior, hasta los
2.801 millones de euros.

En este incremento del volumen de
negocio destaca la positiva evolucion en
Diversos, Multirriesgos y Vida, con creci-
mientos del 6%, el 5,1% y €l 3,7%, respecti-
vamente. Por su parte, el ratio combinado en
el negocio tradicional (No Vida) se sitiia en
el 88,9%, 0,3 p.p. (puntos porcentuales) mas.

Respecto al negocio del seguro de
Crédito (Atradius Crédito y Caucién, y
Atradius Re), su resultado ordinario se situa

en 241,8 millones de euros, recuperando la
actividad y resultados previos a la crisis
sanitaria del Covid-19. Asimismo, el volu-
men de negocio del seguro de Crédito (pri-
mas facturadas mas ingresos por informa-
cion) alcanza los 2.081,5 millones de euros,
un 13,2% mas.

Fl resultado técnico neto del seguro
de Crédito se situa en 309,7 millones de
euros, un 281,4% mas que en el ejercicio
anterior, cuando se vio impactado por la
pandemia.
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El Consejo General designa a
Alvaro Iglesias como nuevo
director general

El Consejo General de Mediadores de Seguros ha
nombrado a Alvaro Iglesias nuevo director general de la
institucion, tomando el relevo de Enrique Mendizabal,
quien ha desempenado esta posicion los tres ultimos
anos.

Licenciado en Gestion y Administracion de Empresas por IEDE
Business School, cuenta con mas de 30 afios de trayectoria pro-
fesional en los que ha trabajado para distintas aseguradoras. Es
experto en desarrollo de negocio, estrategias de crecimiento en
entornos multicanal y gestion de equipos comerciales.
Por otro lado, el Consejo General ha solicitado a la Direccion Ge-
neral de Seguros y Fondos de Pensiones (DGSFP) aclaraciones
sobre ocho puntos que tienen que ver con los derechos y obliga-
ciones de los colaboradores externos.
La colaboracion entre diferentes corredores es una practica cada
vez mas frecuente en el sector asegurador debido a la necesidad
de buscar economias de escala y mayor competitividad. Es habi-
tual que un corredor colabore con otro, limitandose a ofrecer los
seguros a los clientes y delegando muchas de las funciones propias
al corredor principal. Eiso ha llevado a plantear ocho cuestiones a
la DGSFP:
» Independientemente de ser considerado o no un colaborador
externo: ¢ queé obligaciones de informacion previa deben brindar
a los posibles clientes respecto de su posicion y el propio pro-
ducto?

= Respecto de las obligaciones de asesoramiento: ¢pueden ser
cumplidas por el corredor colaborador o han de restringirse a
aquel que tiene la relacion con el asegurado?

= kn el caso de la documentacion precontractual: jdebe o puede
ir a nombre del corredor colaborador o necesariamente a la del
que ostenta la relaciéon con las aseguradoras?

= Teniendo en cuenta que el Real Decreto 287/2021 sobre forma-
ciéon y remision de la informacion estadistico-contable de los
distribuidores de seguros y reaseguros no contempla esta figu-
ra: /qué obligaciones tendrian los corredores de seguros cola-
boradores respecto de la gestion de libros de registros y la DEC?
¢ Como deberia realizarse su presentacion?

= En el supuesto del Seguro de Responsabilidad Civil recogido en
el Real Decreto-ley 3/2020 de medidas urgentes: jdebera man-
tenerse en vigor, incluso cuando €l 100% de su produccioén y
cartera se encuentre bajo otro corredor?

= En el caso de las obligaciones de formacion como corredor, re-
cogidas en el Real Decreto 287/2021 sobre formacion y remision
de la informacioén estadistico-contable de los distribuidores de
Seguros y reaseguros: json de competencia del corredor cola-
borador o solo del corredor del que depende?

= Bin materia de alertadores: ;qué obligaciones mantiene el corre-
dor colaborador?

= Valorando lo dispuesto en el articulo 203 del Real Decreto-ley
3/2020, de medidas urgentes que recoge que los corredores ten-
dran la condiciéon de responsables de tratamientos, mientras que
los colaboradores externos tendran la condicion de encargados
del tratamiento de los agentes o corredores de seguros con los
que hubiera celebrado el correspondiente contrato mercantil:
¢/qué condicion asume el corredor colaborador en el tratamien-
to de los datos personales, reparto de funciones y responsabili-
dades?



En otro orden de cosas, la mediacion de-
nuncia la dificultad que tienen las empre-
sas de reciclaje para asegurar riesgos.
Desde el Consejo General se dice que “en
Espana esta en situacion de desamparo
asegurador ante la imposibilidad de con-
seguir polizas que cubran su actividad”.
Una realidad que “no solo afecta al reci-
claje sino a otros sectores de produccion
esenciales como maderas o alimenta-
cion”.

Javier Barbera, presidente del Consejo
General, denuncia que “se estan promo-
viendo politicas de reciclaje, desarrollo
sostenible, proteccion del medio ambien-
te, y, sin embargo, se les esta negando su
derecho de cobertura y poniendo en ries-
go la viabilidad de la empresa”.

Sobre la propuesta que ha realizado el
Gobierno para reformar el Régimen Ge-
neral de Trabajadores Autonomos, el Consejo General 1o conside-
ra “un nuevo ataque a las micropymes, que cada vez estan mas
arrinconadas por la Administracion”.

Barbera senala que “se esta convirtiendo a la pyme en objeto de
castigo permanente. Asi lo atestigua que, en los ultimos dos afnos,
se hayan reducido los beneficios fiscales por las aportaciones a
planes de pensiones, se han prohibido hasta lo incomprensible
gastos reales deducibles vy, tras dos subidas impuestas del Salario
Minimo Interprofesional, ya se anuncia una nueva para este gjer-
cicio, a pesar de la delicada situacion economica”.

La propuesta del Gobierno, que entraria en vigor dentro de diez
meses, revela “un desconocimiento preocupante de la actividad
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de los autbnomos a quienes se trata como
defraudadores natos. Asimilar la cotiza-
cion en Seguridad Social de un mediador
de seguros autonomo a los rendimientos
de las actividades econdmicas, es decir a
la facturacion menos los gastos deduci-
bles, muestra una ignorancia de las deduc-
ciones reales a las que pueden acceder, ya
qgue muchos de ellos, no pueden repercu-
tir gastos que tienen en el desempeno de
su actividad porque la Agencia Tributaria
asi 1o ha considerado unilateralmente”.
El presidente del Consejo General consi-
dera que la propuesta “aumentaria las cuo-
tas a aproximadamente mas de la mitad
de los miles de corredores de seguros au-
tonomos, llegando incluso a cuadriplicar-
la en algunos casos, mientras que a los que
mas se bajaria, se les reduciria la cuota
anual tan solo un 20 y dentro de 9 anos”.
Por ultimo, senalar que el Consejo General ha remitido una circu-
lar juridica a sus miembros en la que recuerda que el “Unico se-
guro legalmente obligatorio ligado a un préstamo hipotecario es
el de incendio, eventos naturales y danos del bien hipotecario.
Ademas, €l cliente puede elegir libremente la aseguradora con la
que contratarlo”.

La corporacion colegial recuerda que el cliente tiene un plazo de
un mes para anular el contrato ofrecido por el banco. En el caso
de los seguros de Vida, cuando la duracion sea superior a seis
meses, el tomador tendra derecho a resolverlo unilateralmente y
sin penalizacion alguna, en el plazo de 30 dias a contar desde que
recibio la pdliza o el certificado provisional de garantia.
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Adecose aborda las propuestas legislativas de
la UE de lucha contra el blanqueo de capitales

El grupo de expertos del area juridica
de Adecose, encabezados por el
tesorero de la asociaciony
vicepresidente de la Federacién
Europea de Intermediadores de
Seguros (Bipar), Juan Ramon Pla, se
ha reunido con el subdirector general
de Inspeccion y Control de
Movimiento de Capitales de la
Direccion General del Tesoro y
Politica Financiera para abordar el
paquete de propuestas legislativas
parareforzar las normas de la UE en
materia de lucha contra el blanqueo
de capitales y la financiacion del
terrorismo, actualmente en
tramitacion en las instituciones
europeas.

En la reunion, donde también han partici-
pado los subdirectores generales de Ins-
peccion y de Autorizaciones, Conductas de
Mercado y Distribucion de la DGSFP, se han
transmitido los problemas e inquietudes
que traera consigo la aplicacion de este
paquete legislativo para €l sector, en gene-

ral, y para los corredores de seguros como
sujetos obligados, en particular.

En este contexto, Adecose ha hecho llegar
un documento al subdirector general con
observaciones y propuestas, coordinadas
en el seno de Bipar, para que se tengan en
cuenta las especificidades de los corredo-
res de seguros respecto del escaso riesgo
que determinadas operaciones traen con-
sigo en materia de prevencion de blanqueo
de capitales, paralo cual la asociacion plan-
tea, una vez mas, que el ramo Vida riesgo
quede fuera de la aplicacion de la norma-
tiva. También se solicita que se tenga en
cuenta el principio de proporcionalidad
para que los corredores de seguros no ten-
gan que cumplir con las mismas medidas
que otros sujetos obligados por esta nor-
mativa; y que se eviten duplicidades con
las aseguradoras vy financieras respecto de
la documentacion requerida a los clientes
por la normativa.

Por su parte, el subdirector ha expuesto las
lineas generales que trae consigo el paque-
te de las cuatro propuestas legislativas que
se plantean para reforzar las normas de la
Unién Europea en materia de lucha contra
el blanqueo de capitales y la financiacion

del terrorismo, cuyo principal objetivo es
mejorar la deteccion de transacciones y
actividades sospechosas; asi como colmar
las lagunas utilizadas por los delincuentes
para blanquear ingresos ilicitos o financiar
actividades terroristas a través del sistema
financiero, y cuya propuesta mas destaca-
da es la creacion de una nueva Autoridad
de la UE para luchar contra el blanqueo de
capitales.

En otro orden de cosas, la Comision Nacio-
nal de los Mercados y la Competencia
(CNMC) ha solicitado a Adecose informa-
cion y datos adicionales sobre las denun-
clas aportadas por la asociacion de posibles
practicas anticompetitivas en la distribu-
ciéon de seguros por parte de algunas enti-
dades financieras en los préstamos ICO.
Por otro lado, la Junta Directiva de la aso-
clacion ha aprobado la incorporacion de
Javier Gausi, director general de Willis
Towers Watson Networks Espana, como
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nuevo vocal de este 6rgano de gobierno,
tras la salida de Javier Giménez, director
general adjunto de Willis Towers Watson
Iberia, quien ha sido miembro de la Junta
desde 2014.

Asimismo, Adecose esta preparando actos
conmemorativos por su 45° aniversario
(1977-2022), estrenando para ello un logo-
tipo especial que acompanara toda su ac-
tividad durante los proximos meses.

Por ultimo, senalar que Fundacion Adeco-
se ha presentado el informe “Proteccion de

los clientes en la distribucién de seguros:
el caso bancaseguros”, en el marco de la
Semana del Seguro 2022. El informe reali-
za un analisis exhaustivo del marco juridi-
CcO que regula la comercializacion de poli-
zas de seguros por el canal bancario,
haciendo especial hincapié en los produc-
tos aseguradores vinculados o combinados
con los préstamos ofrecidos por las entida-
des financieras. En este sentido, han hecho
especial énfasis en los derechos que am-
paran al consumidor, que quedan recogidos
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en la normativa sobre informacién precon-
tractual y documentacion del Banco de
Espana; de créditos al consumo; la norma-
tiva reguladora de la distribucion de segu-
108 v la normativa de créditos inmobiliarios.
También han aludido a la normativa de la
Unioén Europea y a normativas generales
de aplicacioén a estas practicas de defensa
de la competencia, de competencia desleal,
de condiciones generales de la contrata-
cion, de defensa de los consumidores y
usuarios y de proteccion de datos.

Grupo Barymont asegura el bienestar economico de los deportistas

Grupo Barymont

“El afan de la marca por llevar bienestar econdmico a distintos
colectivos nos hizo plantearnos la necesidad de trabajar con el
mundo deportivo”, asegura Javier Montaraz, director general del
Grupo Barymont.

Fl programa de alto rendimiento financiero para deportistas tiene
en cuenta: la brevedad de la vida laboral de los deportistas, la gran
cantidad de ingresos que se recibe en un corto periodo de tiempo,
la manera en la que la fiscalidad les afecta y su situacion extraor-
dinaria debido a que la vida deportiva les impide, en muchas oca-

siones, desarrollar otro tipo de actividad profesional.

Este programa también va dirigido a aquellos deportistas que se
ven obligados a retirarse de manera prematura y no tienen la ca-
pacidad de administrarse de manera adecuada, ya que no han
sabido planificar sus finanzas correctamente.
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El Colegio de Barcelona aborda la formacion,
cambios laborales y ciberseguridad

Josep Lluis Fernandez, doctor en
Derecho, abogado y asesor juridico
del Colegio de Mediadores de
Seguros de Barcelona, y el resto de
expertos que asesoran a esta
institucion en diversos aspectos
legales, han ofrecido una vision
general de los principales cambios
en materia social-laboral, fiscal y
juridico-legal que mas afectan alos
profesionales y las empresas de
mediacion de seguros.

Los temas que despertaron una mayor cu-
riosidad fueron los relacionados con las
exigencias de la nueva legislacion sobre
formacion y los cambios en materia laboral.
La intervencion de Josep Lluis Fernandez
se centro en las modificaciones que afectan
ala formacioén inicial y formacion continua.
Explico las diferentes exigencias para ac-
ceder al Nivel 1, Nivel 2 y Nivel 3 (antes
grupos A, B y C) y novedades como la di-
ferenciacion que hace la ley entre los em-
pleados que asesoran sobre los contratos
de seguro y los que centran su actividad en

el asesoramiento durante el siniestro.
Tras el turno de preguntas, tomo la palabra
Sandra Serra, gerente del Colegio de Bar-
celona, para explicar que esta disponible
en la web de la institucion la Guia de For-
macion “que permite saber qué exigencias
formativas tiene cada uno de los pertfiles
profesionales de los negocios de media-
cion”.

Por otra parte, Serra también recordé que
el Colegio y la Fundacion Auditorium han
elaborado dos Packs de cursos de forma-
cion continua, de 25 y 15 horas anuales,
respectivamente, que se ajustan a las exi-
gencias que determina la nueva normativa
y que cada alumno puede personalizar.
“Los colegiados tienen unas condiciones
econdmicas especiales y el Colegio se en-
carga de solicitar las bonificaciones para
los trabajadores y elaborar la memoria de
formacion”, explica la gerente. Estos cur-
S0s, que pueden ser presenciales o a dis-
tancia, incluyen pruebas (examenes) “que
los alumnos deben superar para tener la
memoria”, aclard Serra.

Para hablar de las novedades en la legisla-
cion laboral se contd con Max Arias, abo-
gado vy socio del area Laboral de Crowe

Legal y Tributario; y Javier Abell6, abogado,
asociado y gerente del area Laboral de
Crowe Legal y Tributario. Los dos hablaron
sobre la aprobaciéon del nuevo Salario Mi-
nimo Interprofesional y de las consecuen-
cias que se derivan de la nueva Reforma
Laboral, asi como los cambios relacionados
con la reforma de las pensiones.

Ademas, se contd con un experto en ma-
teria de ciberseguridad: Manuel Alonso,
abogado y socio del area Digital Business
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de Crowe Legal y Tributario. Alonso detalld
un modelo de respuesta y actuacion ante
un posible ciberataque y destaco la impor-
tancia de la prevencion y la formacion. El
experto recordd que este tipo de riesgos
“no se elimina, pero se pueden limitar”.
La ultima parte de la sesion estuvo dedica-
da a los cambios en materia fiscal y conta-
ble. Angel M? Ceniceros, socio del area Fis-
cal de FLM Expertos Legales Contables,
informd sobre las principales novedades
que han entrado en vigor en 2022.

En otro orden de cosas, el Colegio de Bar-
celona ha elaborado un video para divulgar
entre los empresarios y emprendedores la
importancia del asesoramiento que propor-
cilonan agentes y corredores en la protec-
cion de sus negocios.

Una conversacion entre un emprendedor
que esta arrancando su proyecto empresa-
rial y una empresaria que ya lleva un tiem-
po al frente de su negocio es el marco en el
que se desarrolla el video, una pieza divul-
gativa sobre el valor que aportan los me-
diadores en el seguro de pymes. Esta ac-
cion se enmarca en la campana ‘¢ Para qué
sirve un mediador de seguros?’ que esta
dirigida a la sociedad. Este video, al igual
que las demas piezas que forman parte de
esta acciéon promocional, estan disponibles
en MediarioTV y en el canal de Youtube del
Colegio.
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Once corredurias se
unen a lared nacional
de E2K

Once corredurias de seguros se han &)

incorporado alared nacionaldeE2Ka = O r

lo largo de los ultimos meses, radicadas
en diversas partes de Espafia y con
especialidades diversas en el campo
del aseguramiento a particulares,
empresas y otros nichos de negocio.

N
N

“Estamos comprobando que, en estos momentos de cierta inestabilidad econdmica
derivada de la pandemia y los fuertes cambios que se estan produciendo en €l sector,
las corredurias buscan ampararse en una plataforma de servicios integrados. Les ofre-
cemos a los corredores un conjunto de herramientas y servicios que les permite, sin
realizar inversiones, disponer de lo mas avanzado en innovacion, digitalizacion y tec-
nologia, marketing y ventas, asesoria juridica, apoyo en las ventas, planes de negocio
con aseguradoras, etc. con estrategia bien definidas para la fidelizacion de clientes y
captacion de nuevos”, ha sefialado Paloma Arenas, directora general de E2K.

Las corredurias incorporadas a EZ2K son: Félix Garcia Caballero, con presencia en
Tacoronte, La Victoria de Acentejo y Agua Garcia en Santa Cruz de Tenerife (Canarias);
José Antonio Martinez Vivancos, en Mazarron (Murcia); Planseur Correduria de Se-
guros, en Barcelona; Broker Fedola Correduria de Seguros, en Tacoronte (Santa Cruz
de Tenerife); Riskassessment Services Company, en Zaragoza; Fiduzia Broker, en Ibi
y Alcoy (Alicante); Kalibo, Correduria de Seguros, en Zaragoza y Sevilla; Cascudo
Correduria de Seguros (Dolmen Brokers), en Naron (La Coruna); J M. Rapun Corredu-
ria de Seguros, en Zaragoza; Correduria El Norte, en Baracaldo (Vizcaya); Ferro e Hijos,
en Granada.
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Aon crea una plataforma
digital de seguros para pymes

"'/

Aon ha anunciado
el lanzamiento de
una plataforma
digital de seguros
para pequenasy
medianas
empresas, para
ofrecerlas una
forma eficiente de
entender las opciones de cobertura y comprar
seguros online.

La nueva plataforma de Aon en Espana, impulsada por
su empresa Coverwallet, ofrece seguros de Responsabi-
lidad Civil, RC Profesional, RC de Consejeros y Directivos,
Multirriesgo y Ciberriesgo, y reduce el tiempo que tarda
el propietario de una empresa en obtener un seguro de
dias a minutos. Para ello, solo tendra que acceder a la
app online, responder a una serie de preguntas sobre su
negocio, y recibira cotizaciones al instante, pudiendo
comprar la cobertura online.

A través de la plataforma, las empresas podran obtener
cotizaciones para multiples productos, comparar cober-
turas y precios, contratar seguros online, obtener su cer-
tificado de seguro al momento, o hablar con un equipo
de especialistas para resolver cualquier duda en el pro-
Ceso.

El Club Catalan de Corredores ayuda
a la digitalizacion sus asociados

El Club Catalan de Corredores (CCC) y MPM Software han
establecido la estrategia tecnologica y los proyectos de
innovacion en segElevia con el objetivo de establecer los
proximos pasos para continuar con la digitalizacion del
colectivo.

E190% de los socios del CCC ya estan trabajando con la soluciéon segk-
levia y las tecnologias de MPM Software que permiten al colectivo ob-
tener un mejor rendimiento operativo y una mayor capacidad de anali-
sis de la actividad y la informacion.

Se preve que, durante 2022, el 100% de los socios pasen a adoptar segk-
levia como solucion corporativa. Eso permitira a CCC continuar gene-
rando valor, diferenciacion y proveer tecnologias y servicios de calidad
a todas sus corredurias, y por extension, a sus clientes.

En cuanto a las innovaciones previstas para inicios de 2022 se tiene
previsto poner en marcha procesos para facilitar la operativa y distribu-
cion conjunta de productos, una analitica avanzada de negocio incor-
porando modelos predictivos, la integracion de Elevia con Microsoft
Office y la implementacion de chatbots para ofrecer servicios de atencion,
venta y postventa a los clientes del corredor a través de web, Whatsapp
y Facebook.
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El Colegio de Alicante aborda la
eficacia en el relevo generacional

El Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Alicante
han mantenido una reunion de trabajo con la Asociacion de la
Empresa Familiar de la provincia de Alicante (Aefa), enla que se
ha puesto de manifiesto la importancia del relevo generacional
para garantizar la supervivencia de empresas y negocios en la
provincia de Alicante.

Hay que tener en cuenta que €l 92% de las
empresas de la provincia de Alicante son
familiares y generan el 85% del empleo pri-
vado. Ademas, el 55% de ellas son uniper-
sonales. kEn este sentido, tanto Aefa como
el Colegio de Alicante, han coincidido en
sefnalar la importancia de facilitar en los
negocios la implicacion familiar, asi como
sus beneficios y obligaciones fiscales.
Desde el Colegio se ha subrayado la necesidad de ofrecer la posibilidad
de establecer sinergias con el objetivo fundamental de potenciar el de-
sarrollo de una formacion de calidad a sus colegiados y al conjunto de la
sociedad de cara a impulsar el crecimiento de las empresas y negocios
que forman parte del sector seguros.

En otro orden de cosas, la Fundacion Mediaseguros ha comenzado su
segunda ronda de reuniones presenciales con los corredores alicantinos.
A la primera han asistido 30 corredores/corredurias que han conocido los
servicios gratuitos que les ofrece la fundacion, para impulsar y hacer
crecer los pequenos y medianos negocios y las posibilidades que se les
ofrecen desde la propia institucion.

LAGUN ARO
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Espabrok ha neorporadoa - Espabrok incorpora ala
segurogintza a sured, , .
sumando asi 6 corredurias  COYreduria gulipuzcodana
en Guipuzcoa. De esta -
forma, la organizacion Aseguroglntza dSu IEd

“continua creciendo de
manera sostenida con
corredurias de calidad y
ambicion de desarrollo en
negocio’, segun palabras de
Luis Lopez Visus, director
general de la asociacion.

La asociacion refuerza su posicion en la zona norte, con la aportacion y vision del sector de Xabier
Saizar, presidente del Colegio de Mediadores de Seguros de Guipuzcoa.

En otro orden de cosas, el 8 de marzo, Dia Internacional de la Mujer, Espabrok celebra el foro online
‘El sector asegurador apuesta por la promocion de la mujer con el foco en su formacion y visibiliza-
cion’, con la colaboracion técnica del Instituto e-Learning del Seguro. Espabrok aposto en junio de
2021 por el lanzamiento de la iniciativa #MujereskEspabrok, con una apuesta firme de impulsar la
notoriedad femenina dentro del sector, en base a una hoja de ruta clara y con acciones concretas.

Howden Iberia crece un 12% en 2021

Howden Iberia ha cerrado 2021 con un crecimiento
organico del 12%, alcanzando los 50 millones de euros de
ingresos, 650 empleados y 350 millones de euros en
primas. Cifras que duplicara hasta 2027, de acuerdo con
el plan estratégico de la compania, que preve alcanzar los

;100 millones de euros de
ingresos, los 700 en primas
y una plantilla de 1.000
empleados.

Este ultimo ano, la correduria ha
crecido en Espana un 12% de
manera organica en base a los
dos puntos clave de su negocio,

especialidad vy territorio, pero también a través de adquisiciones,
especialmente tras la compra de Artai en verano. También planea
crecer inorganicamente mediante captacion de talento de areas
en las que en estos momentos no tiene presencia.

Por otro lado, Howden Iberia ha firmado un acuerdo de colabora-
cién con la Asociacion de Directivos de Relaciones Laborales
(Adirelab), en el marco de la promocion de funcion directiva de
Relaciones Laborales.

Ante los nuevos retos derivados del impacto de la pandemia, las
nuevas formas de trabajo, la digitalizacion, el big data y la inteli-
gencia artificial, la convivencia de hasta b generaciones en las
empresas, las adaptaciones legislativas, etc., la funcién de la Di-
reccion de Relaciones Laborales y de Recursos Humanos en toda
Su extension cobra un papel de enorme relevancia para las orga-
nizaciones.
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El Colegio de Valencia pone en
valor la figura del mediador en
varios Foro de Empleo

La proyeccion de la figura de la mediacion de seguros fue
el objetivo de la presencia del Colegio Profesional de
Mediadores de Seguros de Valencia en la cuarta edicion
del Foro de Empleo y Emprendimiento de la Facultad de
Derecho y en la XXI edicién de la Facultad de Economia
de la Universidad de Valencia.

Los miembros de la comision de Formacion, Alejandro Fuster, José
Vicente Grau y Alejandra Somalo, estuvieron atendiendo a los
alumnos de Derecho en el stand del Colegio, junto a Esther Tolo-
sa, directora del Curso Superior Nivel 1.

En su afan de difundir la figura del mediador de seguros, el Colegio
también estuvo presente, por noveno ano
consecutivo, en el Foro de Empleo de la
Facultad de Economia.

En la charla impartida en la facultad de
Economia, Grau destaco la oferta forma-
tiva del Colegio, que da acceso a la pro-
fesion de diferentes formas, gracias a los
cursos Nivel 1, 2 0 3.

Por su parte, Alejandro Fuster enfatizo la
importancia econémica de un sector que
esta presente “en todos y cada uno de
los aspectos de nuestra vida”. Hizo notar
que “los mediadores acomparnamos a
nuestro cliente en todo momento”, apor-
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tando ejemplos practicos de siniestros en los que, de no ser por el
asesoramiento de los mediadores, “hubiera acabado con la acti-
vidad de las empresas”.

Tanto Grau como Fuster y Somalo especificaron las diferentes
oportunidades que ofrece el sector, “en el que aprendes constan-
temente y no te encasillas en un solo departamento”, un mundo
“muy amplio y complementario que puede ofrecer muchas opor-
tunidades”.

En otro orden de cosas, el Colegio de Valencia ha presentado el
calendario anual del primer semestre de 2022, con el lema ‘La
buena formacion es la clave de una buena competencia’. Para el
alumnado de nivel 1, segun la legislacion vigente, se han progra-
mado jornadas sobre transportes e Incoterms (marzo), Cibersegu-
ridad y D&O (abril), Danos (mayo) y Responsabilidad Civil (junio).
Todas estas jornadas comprenderan un periodo lectivo de 10 ho-
ras, y tendran caracter presencial y gratuito.

En cuanto a formacion continua, propone cursos de ofimatica, téc-
nicas de venta y marketing, incluyendo técnicas de comunicacion,
gestion del tiempo y hablar en publico.
En este caso, los cursos estan dirigidos
a alumnos de niveles 2y 3, y tendran una
duracion de entre 25 y 30 horas en for-
mato mixto (presencial y telematico).
Asimismo, se ofrece a los colegiados y
sus plantillas la posibilidad de realizar
el curso de adaptacion de los certifica-
dos Grupo C al Nivel 3, en formato on-
line, que permitira convalidar el titulo y
evitar realizar el curso Nivel 3 al com-
pleto. La fecha limite para adaptar el
certificado profesional Grupo C al Nivel
3 finaliza el proximo 22 de abril.

>
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Adecose, Cojebro, Espabrok y Senda se reunen
para abordar cuestiones estrategicas de la
mediacion

Adecose, Cojebro, Espabrok y Senda han celebrado una reunion de seguimiento,

en el marco del acuerdo alcanzado entre las cuatro organizaciones que les
convierte en aliados estrategicos para el desarrollo de los objetivos comunes.

Durante la reunion, se repaso la evolucion de algunas de las iniciativas comunes plasmadas en
el acuerdo suscrito por las cuatro organizaciones. En concreto, hicieron seguimiento del repar-
to de los fondos europeos Next Generation en los que podran participar muchas de las empre-
sas de la mediacion, asi como los avances en el desarrollo de la Plataforma CIMA.

En la parte internacional, el tesorero de Adecose, Juan Ramon Pla repaso los temas mas rele-
vantes en la regulaciéon europea que giran en torno a la sostenibilidad, la digitalizacion y la
Unién del mercado de capitales.

También se trataron preocupaciones transversales que afectan a las cuatro organizaciones,
como €l avance en la investigacion de la Comision Nacional de Mercados y la Competencia
(CNMC) en la que Adecose esta participando, en colaboracion con Cojebro, Espabrok, y a par-
tir de ahora Senda, para trasladar quejas y denuncias de los clientes de sus socios sobre posi-
bles practicas anticompetitivas por parte
de las entidades financieras en la distri-
bucién de seguros.

Por ultimo, abordaron temas de forma-
cion, entre los que destaca el desarrollo
del Programa de Desarrollo Directivo
puesto en marcha por Fundacion Adeco-
se en colaboraciéon con la Universidad
Europea, que este ano se ha hecho exten-
sivo a los socios de Cojebro, Espabrok y
Senda.
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Siete nuevas
corredurias se
unen a Agacose

La Asociacién Gallega de
Corredores y Corredurias de
Galicia (Agacose) ha sumado
en el inicio del arnio a siete
Nnuevos Socios.

Se trata de: Maisa Brokers, de
Vigo (Pontevedra); Norte Broker
(NB21), de La Coruna; Casal y
Asociados Consultores, de Ponte-
vedra; Grupo Casal y Asociados
Serie Oro, de Villagarcia de Arosa
(Pontevedra); Victor Iglesias Viei-
to (Adsecur), de Valle del Dubra
(La Coruna); Dolmen Brokers
(Cascudo), de Nardn (La Coruna);
y Asequra Kaizen, de Orense.



Nuevo servicio gratuito de asesoramiento y

consultoria

Los Colegios de Mediadores de
Seguros de Zaragoza y Teruel ponen
a disposicion de sus colegiados el
servicio gratuito de asesoramiento y
consultoria de riesgos, siniestros y
peritaciones de Risk Consulting.

Este acuerdo con Risk Consulting tiene como
objetivo la defensa de los intereses de los
clientes de los mediadores cuando hay un
conflicto con una aseguradora. “En determi-
nadas situaciones necesitamos del conoci-
miento de un profesional que debata con el
perito de la compania porque no estamos de
acuerdo con el informe pericial (bien por la
cantidad estipulada o por los argumentos

para rehusar un siniestro)”, ha sefnalado Mi-
guel de las Morenas, presidente del Colegio
de Zaragoza. Este acuerdo también va a ser-
vir para que los Colegios se apoyen “en un
gabinete pericial para la formacion de nues-
tros empleados de siniestros”.

Los colegiados dispondran de asesoramien-
to en cualquier consulta técnica, del conte-
nido juridico de pdlizas, su interpretacion
y/0 aplicacion en la pericia en cuanto a co-
berturas, valoraciones y criterios para la ob-
tencion de depreciaciones, concurrencias,
reglas proporcionales o de equidad, asi como
determinacion del nexo de causalidad en
siniestros de Responsabilidad Civil. También
contaran con intermediacion sin informe y
negociacion directa con la aseguradora, de
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manera amistosa y sin via judicial.

En otro orden de cosas, han puesto a dis-
posicioéon de sus colegiados un nuevo canal
de denuncias para detectar posibles irre-
gularidades internas. Esta accién busca
cumplir con €l Real Decreto-Ley 3/2020,
que obliga a la creaciéon de una herramien-
ta que permita denunciar posibles delitos
que sucedan en las corredurias. Se trata de
un canal secreto y anonimo, donde los em-
pleados pueden denunciar cualquier hecho
Jue crean que supone una irregularidad.

Coseba incorpora dos nuevas oficinas a sured

La correduria Coseba 1986 ha sumado un total de 60 oficinas franquiciadas repartidas por todo el
territorio esparol. Esta cifra se ha logrado tras incorporar en el mes de enero dos nuevas oficinas
Premier, despues de que en el afio 2021 1o hicieran tres, una oficina Inicia y una Connexta.

“La incorporacion de estas dos nuevas oficinas franquiciadas a Coseba es, sin duda, un magnifico punto de
partida para un ano ilusionante en el que apostamos por un fuerte crecimiento de nuestra red de franquicias”,
ha senalado Silvia Dancausa, consejera delegada de Coseba.
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El precio del alquiler con seguro de Impago se

elevaunl1% en 2021

El minimo crecimiento del precio del
alquiler con seguro de Impago de
soéloun1,1% en 2021, segun los datos
presentados por Arrenta, demuestra
que el mercado esta estabilizado. La
gran novedad ha sido el fuerte
incremento de la contratacion de las
polizas con la cobertura mas larga,
de 18 meses, que se ha duplicado.

Elprecio de alquiler, tanto con seguro como
sin él, ha mostrado un encefalograma prac-
ticamente plano a lo largo de 2021, segun
los datos presentados por la correduria
Arrenta. En el caso del Alquiler con Seguro

de Impago el aumento del precio ha sido
del 1,1%, hasta los 701 euros mensuales,
poniendo asi freno a una sucesion de subi-
das relevantes que, incluso, se mantuvo en
2020, que se registrd una subida del 4,6%.
Fl precio del alquiler asegurado se ha man-
tenido en un 3,8% por encima de la media
general que se ha situado en 674 euros men-
suales, segun el Observatorio de Vivienda y
suelo del Ministerio de Fomento. Una dife-
rencia que sigue confirmando que los arren-
damientos de mayor calidad son los que
estan mas asegurados porcentualmente.

Siguen a Madrid, con una renta media de
789,45 euros mensuales de alquiler con se-
guro, Baleares, Pais Vasco y Catalunya, con

Precioc medio Alquiler
con Seguro de Impago

746, 660 y b98 euros respectivamente. Fina-
lizan la relacion Asturias, Murcia y Galicia,
con 450, 450 y 462 respectivamente, 1o que
demuestra la enorme disparidad del precio
del alquiler en Espana segun las zonas.
Como principal tendencia del sector desta-
ca el boom de la contratacion de la cober-
tura de 18 meses, en detrimento fundamen-
talmente de la de 6 meses. En concreto la
de 18 meses ya supone €l 10,6% del total,
aungue sigue liderando la de 12 meses con
el 85,22%. Le sigue la de 6, con un 4% y el
testimonial 0,18% de la de 9 meses.

Reale y Apromes analizan las perspectivas de 2022

Reale Seguros y Apromes han mantenido una reunion para analizar el cierre de 2021, la
situacién del mercado, las tendencias y el arranque de 2022.

En la reunion se hablo de los aspectos que hay que desarrollar durante 2022 para potenciar, de forma
mas activa, la relacion comercial con los asociados de Apromes.

Desde Reale Seguros se confia en seguir apoyando la evolucion de negocio y necesidades de los
socios de Apromes, la adaptacion a desarrollos tecnoldgicos (Cima-Eiac V6) y la colaboracion de la
asociacion en proximos pasos orientados a la mejora de servicio al cliente y transparencia de gestion.

PymeSeguros



[L.a RC Profesional, D&O y Ciber acaparan
los siniestros de lineas financieras

Los siniestros de lineas financieras
aumentan en frecuencia y gravedad
en 27 paises de Europa segun el
informe ‘Financial Lines: Time to
Build Resilience’, de Marsh. En €l se
puede obtener informacion clave
sobre las particularidades de los
siniestros de lineas financieras a
traves de un analisis pormenorizado
de mas de 6.300 reclamaciones
gestionadas por Marsh en los
ultimos 5 afnos en toda Europa
continental. E114% de ellas proceden
de Espana.

La pandemia del Covid-19 ha acelerado la
evolucion y transformacion de 1os riesgos,
un factor que unido a la aparicion de nue-
VoS retos empresariales, econdmicos y so-
ciales continuara teniendo un gran impac-
to en la colocacion de seguros y en la
gestion de siniestros en todos los sectores.
En Europa continental, los siniestros de li-
neas financieras han estado dominados por
la casuistica en errores y omisiones profe-
sionales (PI, por sus siglas en inglés) duran-

te el periodo de revision de 2015 a 2020. A
raiz del Covid-19, estamos viendo tenden-
cias crecientes en la responsabilidad de
administradores y directivos (D&O) y en los
siniestros relacionados con riesgos tecno-
l6gicos y cibernéticos. La exposicion de los
directivos y lideres empresariales esta au-
mentando, especialmente cuando las re-
clamaciones estan relacionadas con infrac-
ciones generales, como el abuso de
conflanza y la transgresion de la buena fe
contractual. A medida que se retira el apo-
yo gubernamental relacionado con la pan-
demia y se avanza hacia una nueva norma-
lidad, se teme que esto genere mas
situaciones de insolvencias y endeuda-
miento y, a su vez, mas reclamaciones en
el ambito de la responsabilidad de los ges-
tores de empresa.

FEl incremento de los siniestros cibernéticos
ha sido otra tendencia acelerada por la pan-
demia. El aumento de la vulnerabilidad digi-
tal debido al teletrabajo y a las conexiones
remotas se ha traducido en un auge del ran-
somware y otras formas de ciberdelincuen-
cla. Este panorama se ha vuelto aun mas
complejo por las discrepancias al valorar los
siniestros entre los importes reclamados y la
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cuantia de las liquidaciones finales, siendo
estas ultimas exponencialmente mas altas.
Flrapido incremento de la frecuencia de los
ciberataques -en particular de ciberextor-
sion- sigue siendo una preocupacion no solo
del sector cyber sino también desde el pun-
to de vista de los seguros de responsabilidad
de directivos ya que cada vez preocupan
mas los litigios de los accionistas a conse-
cuencia de incidentes de ciberseguridad
que puedan comprometer la continuidad del
Nnegocio 0 poner en cuestion el cumplimien-
to de las obligaciones de privacidad.

Entre sus conclusiones, destacan: el 74%
de las reclamaciones estan relacionadas
con los seguros de Responsabilidad Civil
Profesional (PI) y D&O; en 2020 vimos un
gran numero de clientes que aumentaron
sus niveles de retencion, 1o que llevo a un
menor numero de notificaciones; y Cyber
tiene un asombroso porcentaje de reclama-
ciones iniciales hasta alcanzar liquidacio-
nes del 284%.
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Gesa Mediacion lanza un
concurso de ideas para
impulsar proyectos
empresariales sostenibles

Gesa Mediacion, la Asociacion de Empresas de
Medio Ambiente de la Region de Murcia (Aema) y
la Universidad de Murcia han presentado
Gesaccion, un concurso de ideas circulares y
sostenibles para incentivar proyectos
empresariales que tengan un impacto en el
medio ambiente y que ofrezcan ideas
innovadoras y de valor, generando un efecto
positivo y duradero en su entorno.

El concurso busca
ideas que puedan
transformarse en ne-
gocios que tengan vo-
cacion sostenible, que
estén basadas en la
coeficiencia y sean
viables. La idea gana-
dora dispondra de
mentorizacion y con-
sultoria durante 3 meses para llevar a cabo el proyecto.
Durante este periodo, podra dar a conocer la iniciativa,
recibir formacion por expertos, asesoramiento persona-
lizado y ayuda en la busqueda de financiacion.

El Colegio de
Mediadores de Seguros
de Cordoba, Huelva y
Sevilla (Colmedse) ha
presentado el
programa de formacion
continua dela
institucion.

Colmedse da a conocer su programa
de formacion continua
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formacién ontinua2022

El Colegio quiere aportar valor ofreciendo un programa de jornadas y
cursos gratuitos de calidad para sus colegiados, y asi apostar por la me-
jora de conocimientos en el sector.

Los mediadores con redes comerciales de colaboradores, deben apro-
vechar el tiempo para formarlos, ya que tienen hasta el proximo mes de
abril, para que éstos convaliden su curso C con el de adaptacion, al
actual Nivel 3. Los cursos A y B convalidan directamente a Nivel 1y
Nivel 2, respectivamente.

Ya hay mas de 30 horas previstas con tematicas cerradas sobre la evo-
lucion del negocio, comunicacion en el sector o tecnologia y cibersegu-
ridad, entre otras. Del mismo modo, recibiran conocimientos especiali-
zados y técnicos de diverso tipo, como en Autos, Salud, Responsabilidad
Civil Patrimonial, Hogar, empresa y ahorro.

En otro orden de cosas, el Colegio y la Asociacion de Familias Numero-
sas de Sevilla (Fanuse) han firmado un convenio de colaboracion para
este ano. El acuerdo conlleva precios especiales para los miembros de
Fanuse a la hora de realizar la formacion del Nivel 1 que se imparte en
el Colegio.
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Nuevas incorporaciones en Aunna Asociacion

Coversa y Mone Seguros e Inversion se han incorporado a Aunna Asociacion,
potenciando su presencia en la ciudad de Zaragoza y Valencia.

Moné Seguros e Inversion lleva mas de 30
anos en el mercado asegurador, desde que
la cred su fundador y actual gerente Joa-
quin Monég, intermediando mas de 9.500
polizas para mas de 4.500 clientes, situan-
dose como una de las corredurias lider en
la comunidad auténoma de Aragon.

Por su parte, la correduria Coversa, afinca-
da en Valencia, supone para la asociacion
dar un paso hacia delante en el area Levan-
te. De esta manera, se alcanzan las catorce
corredurias en €l territorio de la Comunidad
Valenciana.

Coversa cuenta con mas de 20 anos de ex-
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periencia y se ha consolidado como media-
dor de referencia en la zona. Esta especia-
lizada en los ramos de Ahorro e Inversion.

Carlos Real de Asua, nuevo consejero delegado de Alkora

Grupo Alkora anuncia dos cambios de gran relevancia en la Direccion General en

efecto.

Espana: Carlos Real de Asua, como consejero delegado del Grupo Alkora; y Sebastian
Mata, como director general del Grupo.

Estos cambios vienen motivados por el refuerzo que el Grupo esta realizando en los ultimos anos,
y pensando en el fuerte incremento previsto a corto plazo, tanto por el desarrollo interno de nuevas
actividades y lineas de negocio, asi como por €l crecimiento inorganico que se esta llevando a

Carlos Real de Asua esta avalado por una dilatada carrera profesional tanto en brokers como en
companias de seguros. Se incorporo6 al Grupo en el afio 2000 como director territorial del Pais Vas-
co y fue nombrado en 2020 director general del Grupo.

Le sustituira en el cargo Sebastian Mata. Con una experiencia de mas de 30 anos en el sector,
desde 1995 fue el director general de la correduria Iberseguros integrada el pasado ano en el Gru-
po Alkora. Ademas de su experiencia como corredor de seguros, complementa su actividad como
docente en masters y cursos relacionados con la gerencia de riesgos y seguros del sector maritimo.
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Antonio Mufioz-0Olaya continuara al frente de Cojebro

Cojebro ha completado su proceso electoral, en el que Antonio Mufioz-0Olaya ha sido reelegido presidente, por
unanimidad, al igual que Luis Mena, que ha renovado su cargo como vicepresidente.

Lluis Ferrer, CEO de
Ferrer&QOjeda y ex presidente
del Colegio de Mediadores de
Seguros de Barcelona, fue
galardonado con el premio
Gema a la trayectoria
profesional en la jornada de
clausura de la XXIX Semana
del Seguro. Ferrer recibio el
galardon de manos de su hijo
Albert, que ejerce como
director comercial en la
correduria familiar.

La nueva junta queda integrada por: Antonio
Munoz-QOlaya, de Grupo TAT, como presidente;
Luis Mena, de Mena Asesores, como vicepresi-
dente; Ana Murnioz, de Ponce & Mugar, en la se-
cretaria; Diego Bacigalupe, de Aspuru, como te-
sorero; y Jordi Ferrer, de Ferrer & Ojeda, Julio de
Santos, de Alkora, Vicente Pino, de Agora Broker,
como vocales. Todos formaron parte de la Junta
Directiva anterior, de la que han salido Albert
Guma y Marcos Barédn y a los que €l presidente

Lluis Ferrer, de Ferrer&Ojeda, Premio
Gema a la trayectoria profesional

les ha agradecido su compromiso y dedicacion
a lo largo de este ultimo mandato de Cojebro.

“En esta legislatura vamos a dar pasos firmes y
decididos para que, juntos, garanticemos la via-
bilidad de nuestros negocios en un mercado
super competitivo. Muchos cambios se aveci-
nan, pero estamos dispuestos a afrontarlos y
superarlos de forma conjunta. Nuestra dedica-
cion e implicacion se focalizara siempre en el
beneficio comun”, ha comentado Munoz-Olaya.
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“Detras de un premio como este se
esconde el esfuerzo de muchas per-
sonas”, explico Ferrer.

Compartio que “he intentado seguir
el consejo que me dio un profesor
hace anos: no trates de sacar matri-
culas, Lluis, intenta hacer pequenas
cosas y bien hechas; pero, eso si,
haz muchas”. En este sentido, el
galardon Gema 2022 a la trayectoria

profesional viene a premiar el hecho
de que “he intentado, con mi parti-
cipacion, devolver al seguro lo que
este sector me ha dado, que ha sido
mucho, mucho, mucho”.

El CEO de Ferrer&Ojeda animo a
todos los presentes a seguir traba-
jando en el seguro y aclar¢ que “esta
es una profesion apasionante y llena
de mucho futuro”.
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Grupo 10 crece un
8,96% en 2021

Grupo 10 ha presentado los
resultados de 2021, afio en el que
se ha cumplido sus
compromisos adquiridos,
creciendo un 8,96% en todas las
lineas de negocio, conratios de
rentabilidad en todos los ramos.

“De cara a 2022, nos marcamos obje-
tivos, compromisos, de seguir evolu-
cionando como hasta ahora. Estando
convencidos de que, con paso firme 'y
manteniendo los valores que nos ca-
racterizan, seguiremos creciendo de
una forma sostenible y rentable en el
tiempo, principal estrategia del Grupo
10", han senalado desde la correduria.
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Senda Vivir Seguros
intermedio 266 millones de
primas en 2021

Senda Vivir Seguros ha presentado los resultados
conseguidos en 2021, un afio en el que la agrupacion
ha comenzado a dar sus primeros pasos bajo la
denominacion de su marca comercial comun. El
volumen de negocio por intermediacion de primas durante 2021 alcanzo los 266
millones de euros, provenientes de un total de 538.000 pdlizas, lo que supuso
para la agrupacion un aumento del 10,80% respecto al afio pasado.

En cuanto al equipo humano de la agrupacion, Senda Vivir Seguros cuenta con 48 socios,
que acumulan un total de 118 oficinas con presencia en todas las Comunidades Auténomas,
a excepcion de Canarias. En ellas trabajan mas de 600 empleados que manejan un volumen
de 334.000 clientes aproximadamente, 16.000 mas que en junio de 2021.

La cartera de Senda Vivir Seguros esta formada por seguros de Auto en un 28%, seguros
de Vida en un 20% y el b2% restante en pdlizas referentes a diversos tipos de seguro.

En relacion a los resultados cosechados, Joaquin Tabernero, consejero delegado de Senda
Vivir Seguros, ha manifestado que “los resultados en volumen de facturacion y polizas, han
sido excelentes, gracias al esfuerzo y al trabajo de nuestros socios. También es destacable
tanto la expansion en todo el territorio nacional de Senda Vivir Seguros, como las perspec-
tivas de nuevas adhesiones a la agrupacion, que prevemos que seguiran en aumento de
forma exponencial”.

En este sentido, se ha incorporado recientemente como socio de la agrupacion, MEDS
Correduria. La nueva asociada, en funcionamiento desde 2011, tiene su sede en Vilanova
ila Geltru (Barcelona) y centra su negocio tanto en la prestacion de servicios a particulares,
como a empresas. La aportacion en cuando a cifras, supone un volumen de clientes supe-
rior a 4.100, con mas de 9.000 pdlizas intermediadas.
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ACS-CV facilita a sus
corredurias el acceso a Cima

La Asociacion de Corredores de Seguros de la
Comunidad Valenciana (ACS-CV) ha ampliado
su catalogo de servicios facilitando a las
corredurias asociadas su acceso a Cima, la
plataforma de conectividad, innovaciony
servicios para la mediacion que permite a
aseguradoras, corredores y proveedores de
software, mediante el lenguaje estandar Eiac, mantener una comunicacion
eficaz y eficiente que facilite sus desarrollos.

Con el fin de extender esta mejora a todo el colectivo de corredurias asociadas, la junta de
gobierno de ACS-CV ha tomado la decision de asumir por parte de la asociacioéon el coste
de adhesion a Cima de cada correduria asociada.

Tal como apuntan Toni Conejos y Enrique Baixauli, responsables de Tecnologia de ACS-CV,
“gracias a esta plataforma, las corredurias asociadas conseguiran un tratamiento de la in-
formacion mas rapido vy fluido con las diferentes companias, 10 que permitira mejorar el
servicio a los clientes”.

Esta decisiéon se enmarca en el objetivo de la junta de gobierno de promover la digitalizacion
de los procesos de trabajo del corredor de seguros.

En otro orden de cosas, ACS-CV ha ofrecido una jornada informativa telematica sobre la
cumplimentacion de la Declaracion Estadistico Contable (DEC) correspondiente al ano
2021. En ella, Jesus Valero, jefe de la Unidad de Mediacion de la Generalitat Valenciana,
subray6 como principal novedad el cambio de sistema de la presentacion, via web y de
mayor facilidad que el anterior.

Fljefe de la Unidad de Mediacion recordod que la DEC 2021 se debe presentar antes del 30
de abril de 2022, por 1o que se puso personalmente a disposicion de todas las corredurias
asociadas para resolver aquellas dudas que se planteen durante el proceso de presentacion.

PIB Group adquiere
la correduria Cicor

PIB Group ha completado la
adquisicion de Cicor
Internacional Correduria de
Seguros y Reaseguros, que
sigue las aprobaciones
reglamentarias habituales
desde que la inversion fue
anunciada por primera vez en
octubre de 2021.

Este es el primer negocio en el mer-
cado espanol para PIB, uno de los
muchos mercados paneuropeos que
esta siendo activamente selecciona-
do como parte de la ambiciosa estra-
tegia de expansion internacional de
la empresa. La adquisicion incluye a
Global Marine, subsidiaria de Cicor.
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Summa pone en valor la
digitalizacion de la mediacion
como clave de distribucion

Xiya Wang directora Ejecutiva de Delegacién de Summa
Insurance, ha participado en el Foro Liberty para la
Mediacion ‘Referentes del mercado digital: claves para la
distribucion de seguros’, jornada enmarcada dentro de la
Semana del Seguro 2022, en la que se abordo diferentes
puntos relacionados con la transformacion digital.

Durante su intervencion, Wang, desde su posicion de medidor de
seguros, puso en valor la digitalizacion en el sector asegurador
como, por ejemplo, a traves del uso de herramientas digitales como
el tarificador totalmente integrado, que permiten al mediador un
ahorro considerable de tiempo.

Asimismo, destaco la importancia de conocer a los clientes y
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montar estrategias comerciales en
torno a ellos, apoyandose en un po-
deroso CRM. El conocimiento de las
necesidades del cliente ofrece al me-
diador oportunidades de crear servi-
cios de valor anadido. “En nuestro
caso concreto, nos dirigimos exclusi-
vamente a la comunidad china asen-
tada en Espana, que en muchos casos
no saben espanol, y nosotros acom-
panamos y ayudamos, por ejemplo,
con la gestion de una cita médica o
con la traduccion”.

Otra de las herramientas digitales que quiso destacar Xiya Wang
fueron las redes sociales y su utilidad en el proceso de captacion
de nuevos clientes logrando, no solo llegar a un numero de clien-
tes muy amplio, sino también conseguir una comunicacion fluida
con ellos, que permita la fidelizacion. Afirmo que “el 90% de los
clientes los hago a través de Redes Sociales”.

La correduria gallega S4 se expande a Portugal

El Grupo S4 ha iniciado su proceso de
internacionalizacion con la apertura dela
nueva delegacion en Portugal.

Alfredo Blanco, director general de S4, explica que
este proyecto nace de la demanda de las empresas
espanolas por colocar sus riesgos en Portugal con una
correduria de confianza. “S4 Portugal es nuestro pro-

yecto mas ambicioso y el objetivo, de momento, 1o
hemos establecido en un periodo de dos anos”.
Alexandra Jesus se incorpora al equipo como directo-
ra de la nueva sucursal de S4 Portugal, que esta ubi-
cada en Vila Nova de Gaia, en el distrito de Oporto. El
lanzamiento de S4 Portugal viene acomparnado de la
puesta en marcha de la web www.s4net.pt, donde se
puede contactar con el equipo de la nueva oficina.


http://www.s4net.pt
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El Colegio de Mediadores de Seguros colabora con Talleres Madrorfio

El Colegio de Mediadores de Seguros
de Toledo ha renovado el convenio de
colaboracion con el Centro del
Automovil Pedro Mad Madrorno, con
instalaciones tanto en Toledo capital
como en Talavera de la Reina, con el
objetivo de ofrecer al mediador
profesional prioridad, rapidez y
servicios, entre otros, como el del
vehiculo de sustitucién a sus

El colegiado podra ofrecer a sus asegurados
cerca de 2.000 metros de instalaciones de-
dicadas exclusivamente a la reparacion del
automovil, mecanica, neumaticos, revision
pre-ITV y reparacion de carroceria. Ademas,
se suma el nuevo servicio de renting de ve-
hiculos para empresas y grandes flotas. Se
trata de una campa video vigilada las 24
horas del dia de mas de 5.000 metros cua-
drados en sus instalaciones de Toledo, que
permite pasar de ser un taller a una campa

reparadora. La firma designara una persona
en exclusiva de su equipo de taller para agi-
lizar todas las relaciones con €l asegurado.

asegurados y recogida a domicilio
del vehiculo averiado.

La mediacion se asocia contra la mala
praxis bancaria

Mediadores tradicionales y empleados afectados por la mala praxis de la banca han
constituido la Asociacion de Mediadores de Seguros Contra la Mala Praxis Bancaria
legalmente ante los organismos oficiales, con el objetivo de asesorar, ayudar y
financiar los procedimientos extrajudiciales y judiciales por la practica irregular en la
venta de seguros por parte de la banca.

En la pagina web www.labancapierde.com mediadores de seguros y empleados pueden unirse
a esta iniciativa al objeto de tener recursos “para poder combatir las malas praxis, que en muchos
casos ha quedado impune en los ultimos tiempos”.

PymeSeguros
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Algo mas que negocio

Voluntarios de la Fundacion Aon Espana plantan 500
arboles junto a jovenes con discapacidad intelectual

Voluntarios de la Fundacion Aon
Espana y jovenes con discapacidad
intelectual de la Asociacion Alarde
de Gijon han plantado un ‘Bosque
de la Fundacion Aon Esparnia’

de 500 arboles autoctonos en
Candamo (Asturias).

En 2021, mas de 800 mediadores se comprometieron con €l
programa y participaron en acciones de gestion ética, social, medio
ambiental y responsabilidad en el negocio. Cerca de 60 mediado-
res participaron en la jornada virtual de la Escuela Integralia, una
de las acciones principales de esta edicion destinada a la insercion
laboral de personas con discapacidad. Algunos de los mediadores
ya han iniciado los tramites para su incorporacion gracias a la
donacion de 10.000 euros en becas de formacion.

El movimiento ha incluido otras acciones sobre eco-eficien-
cia en la oficina y en €l teletrabajo, formacion sobre ciberseguridad

La Fundacion Aon Espana, en colaboracion con Bosquia y en alineamiento con los
Objetivos de Desarrollo Sostenible de la Agenda 2030 de Naciones Unidas, concretamente
con el ODS 13 Accion por el Clima, realiza acciones de reforestacion y recuperacion de zonas
degradadas en Espafia con el objetivo de frenar el cambio climatico, proteger el medio
ambiente y mejorar la sostenibilidad del planeta, con la actuacion de sus voluntarios y otras
entidades del Tercer Sector con las que colabora. En Candamo, han plantado 500 arboles
autdoctonos como encinas, espinos albar, robles, carballos, abedules y serbales.

El Movimiento Medialia DKV, el programa que tiene como objetivo fomentar la
responsabilidad empresarial en el sector de la mediacion, ha destinado, el ario
pasado, 19.500 euros a causas sociales. Ofrecio contenido y acciones
personalizadas a cada red comercial con el objetivo de formar y facilitar la
responsabilidad en los negocios del canal de mediacion.

y una guia de transparencia empresarial, entre otras.

Gracias alaimplicacion de corredores y agentes, se han plan-
tado 1.200 arboles en colaboracion con Plant for the Planet para
combatir el Cambio Climatico. También, se han destinado 19.500
euros a 1b organizaciones sin animo de lucro del pais que trabajan
a favor de causas sociales. Desde la creacion del programa, se han
destinado mas de 56.500 euros a diferentes entidades. Los cinco
mediadores mas activos de cada red comercial han sido ganado-
res de la edicion del programa y han obtenido una donacion eco-
noémica que destinaran a la entidad social que prefieran.
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El Colegio de Asturias dona a
los afectados por el volcan de
La Palmalos 4.000 euros de su para pymes y despachos profesionales
Brindis Solidario

CIBERPROTECCION: GESTION DE INCIDENTES PACK DE GARANTIAS
L] « Proteccion y monitorizacion remo en ciberseguridad y concienciacién en INDEMNIZATORIAS:
E]_ Coleglo de permanente de ordenadores. servicios legales, gastos de notificaci
- g

ciberseguridad para empleados.
@ restitucion de imagen, ciber extorsion,
entre otras.

« Informe de vulnerabilidades
en la web

Mediadores de Seguros
de Asturias ha hecho
entrega a Cruz RojaLa Al n
Palma 4.000 euros, la s 30100 2403
recaudacion integra
obtenida con la
celebracion del Brindis
Solidario, que
anualmente celebra la
organizacion colegial.

!7 Cimaedores
i w" 4.000 €

i 5
s CRUZ B L pag s | B

Esta cantidad ha sido canalizada por Cruz Roja La Palma
para ayudar a cubrir las necesidades basicas de las personas
damnificadas por la erupcion del volcan de Cumbre Vieja y con-
tribuir a su recuperacion.

El presidente de la organizacion colegial asturiana, Reinerio
A. Sarasua, realizo la entrega simbdlica del cheque a la presidenta
de la Asamblea de Cruz Roja en Oviedo, Rosa Corujo, en repre-
sentacion de sus companeros de Cruz Roja La Palma.

“El importe recaudado —explicO Rosa Corujo— permitira B e s maniajea dientesOmgs.
seguir entregando ayudas sociales a unas 2.000 unidades fami- A REEE
liares que precisan de nuestra atencién al haber perdido su wwwmes.es Seguros

vivienda y sus medios de vida”.



mailto:clientes@mgs.es
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Rincon de lectura

Los 7 vendedores de exito...
y los 8 compradores empefiados en que fracasen

Mas alla de las herramientas de ventas: La verdadera experiencia de un vendedor

y i R Casi todos los libros sobre ventas tienen un defecto: se basan en

DE EKITU Jesus Gil Vilda tres condiciones que dificilmente encontremos en la realidad cotidiana

. del vendedor: compradores ideales (esa idealizacion del cliente no sue-

Y L0S 8 COMPRADORES Editorial: Empresa le conducir al éxito comercial. Por ello, también se presenta los ocho

EMPENADOS aCth_a . tipos de compradores, algunos nada ideales, a los que me he enfrenta-

ENSE RN Precio: 14,25 € libro do); un solo decision maker (hace anios que ha dejado de existir porque

Mas all de las herramientas impreso los centros de decisiéon son cada vez mas difusos); y se olvidan de los
AR 5,22 € libro procesos de compra (que resulta fundamental para el éxito).

digital Jesus Gil ha trabajado 24 afios como jefe de ventas y ha contribui-

do en sus empresas a crecimientos superiores al 1.000% en facturacion.

. .

+.+-+-+_  Impostorasy estupendas

Neus Arqués , ) ) )

" _|_ = AT & + _|_ Para que los demas vean tu talento, primero lo tienes que ver tu

= = =4 -

+ + 3 - 5 + * + + En el actual modelo econdémico, la visibilidad no es una opcién,

+ ¥ + > + P + % Neus Arque sino una necesidad. Es la Unica forma de explicar quién eres y qué

i i CE ofreces, la Uinica via de acceso a tus clientes. Porque si no te ven, no te
Impostorasy T L | - d

+ ' y Editorial: Alienta eligen y, por supuesto, no te compran.

-_I- Bstupen ds i' Precio: 16,10 € libro El libro va dirigido alla mujer que se ha propu.esto romper el tegho

s ds s s o impreso de cristal. L.a autora no sdlo te ofrece una estrategia de visibilidad, sino

+ g it e + 7 59 € libro Jue te propone ejercicios practicos para ayudarte a definir tu proposito y

i S S d’i ital a reconocer tus valores. También te da pautas para analizar tu propia

ra 8 T s T e + & reputacion, identificar a tu publico, crear tu contenido para las redes,
i izl hacer tu plan de medios sociales y sacar el maximo partido del networking.
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El video marketing al alcance de
las pymes y emprendedores

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

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

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

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

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

en los que trabajas.

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