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¢ Tienen sentido
las cuentas
separadas de los
corredores?

oy

E1 20 de febrero el Congreso de
los Diputados convalido el Real De-
creto 3/2020 por el que se transponia
al ordenamiento juridico espanol la
IDD (Directiva de Distribucion de
Seguros) y con €l se establecia la en-
trada en vigor en mayo de la obliga-
cion de que los mediadores tengan
cuentas de clientes separadas del
resto de recursos econdomicos del
mediador. El debate se ha creado
porque no se dice nada sobre que
sean cuentas intocables en caso de
quiebra o insolvencia de la corredu-
ria. Por lo tanto, no quedaria prote-
gido el cliente, que es lo que real-
mente pretende la norma (ver Al dia
distribucion).

Precisamente, en la XIX ediciéon
del Encuentro Nacional de Corredo-
res y Corredurias, Juan Ramoén Pla,
presidente del Bipar, reconocio que
segun esta redactado el texto, en

Carmen Pena
Directora de Pymeseguros
carmen@pymeseguros.com

Editorial

caso de concurso de acreedores el dinero de esas cuen-
tas bancarias se incluiria. En su opinion, tal vez no se ha
puesto la coletilla de que quedarian excluidas esas can-
tidades en caso de concurso de acreedores porque afec-
ta también a la ley mercantil (ver In situ).

Hasta que se aclare, los corredores seguiran hacien-
do su funcién que es asesorar adecuadamente a sus
clientes tanto en nuevos riesgos como los seguros para
drones (ver Punto de encuentro) donde se espera que
despegue el mercado cuando los drones puedan trans-
portar mercancias; como en el Multirriesgos pymes (ver
Hablando claro).

Precisamente en el ramo de Multirriesgos se mues-
tran preocupados por el aumento de la siniestralidad,
tanto en intensidad como en frecuencia, derivada de los
fendmenos atmosiéricos atipicos que se estan produ-
ciendo a consecuencia del cambio climatico. Cada vez
hay un mayor numero de fendmenos atmosféricos ad-
VEIsos, No consorciales, que impactan tanto a las em-
presas como a los resultados del ramo.

Por parte de los corredores que trabajan los Multi-
rriesgos Pymes se pide que las aseguradoras sigan tra-
bajando para modular el producto, agilizar la emision e
introducir nuevas garantias que lo sigan haciendo atrac-
tivo y agil de gestionar para poder dar respuesta al clien-
te en los tiempos que piden (ver Vision de experto).
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El aumento de siniestros atmosfericos
no consorciables PREOCUPA alramo de
Multirriesgos Pyme ===

Una de las principales preocupaciones para la modalidad
de Multirriesgos Pyme es abordar el aumento de la
siniestralidad, tanto en intensidad como en frecuencia,
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derivada de los fendmenos atmosféricos atipicos que se Y

estan produciendo a consecuencia del cambio climatico. r ,

Cada vez nos encontramos con un mayor humero de

fendmenos atmosfericos adversos, no consorciales, que &« . =

impactan tanto a las empresas como a los resultad
nuestro negocio. En opinion de Lluis Obiols, dir
Empresas de Generali, la siniestralidad del ramo se —

puede mejorar actuando sobre ciertas palancas: buena
seleccion del riesgo, una inspeccion de riesgo que

permita identificar las medidas de proteccion™
implementadas por las empresas y una suscrip
riesgo muy profesional, que vele por el calculo d
prima equilibrada y una cobertura adecuada.




Se habla de una desaceleracion de la economia para este ano ¢Cree
que influira en el ramo Multirriesgos Pymes?

Es indudable que una desaceleracion de la economia espanola afec-
taria al ramo Multirriesgo Pymes, que veria ralentizar su ritmo de crecimien-
to. La disminucién de la actividad representa menores capitales a asegurar,
un mayor crecimiento en el numero de empresas que cierran su actividad
y desaparecen, asi como un menor crecimiento en el numero de nuevas
empresas. Obviamente nos afectara.

En las Jornadas de Perspectivas de ICEA se dijo que en Multirriesgos
los 10 primeros grupos aseguradores detentan el 74% del negocio. ;Qué
efecto tiene esta gran concentracion en el ramo?

En mi opinidn no tiene impacto alguno. Estamos ante un mercado de
especialistas, motivo por el que hay una concentracion en un numero de
aseguradoras. Pero esto no afecta para nada al nivel de competencia, que
yo destacaria que es muy elevado. Esta
competencia es muy buena para el
cliente y muy positiva para la “salud”
del sector.

¢Qué se esta haciendo para man-
tener una buena rentabilidad en el
ramo?

La siniestralidad del ramo se puede
mejorar actuando sobre ciertas palancas,
por todos bien conocidas. En primer lu-
gar, una buena seleccion del riesgo aten-
diendo a todos los factores, incluidos la
salud financiera de la empresa. Por su-
puesto, una inspeccion de riesgo que
permita identificar las medidas de pro-

En Generali

ponemos a
disposicion de
nuestros
clientes polizas
modulares y
totalmente
customizables

Hablando claro

teccion implementadas por las em-
presas e incluso les recomendamos
aquellas que les faltan por implemen-
tar. Y en tercer lugar, una suscripcion
del riesgo muy profesional, que vele
por el calculo de una prima equilibra-
da y la fijaciéon de las condiciones de
cobertura adecuadas. Y por supuesto
una revision sistematica de nuestra
cartera de empresas aseguradas para
monitorizar su evolucion en el tiempo.
En Generali damos mucha im-
portancia a crear relaciones durade-
ras con nuestros clientes, ya que
nuestro proposito es ser su socio de
por vida. Esto conlleva que genere-
mos en torno al cliente la prestacion
de una serie de servicios que van
mas alla de la puramente asegura-
dora, con un servicio que aporta va-
lor como son nuestros informes de
inspeccion de riesgo, que incluyen
recomendaciones de mejora, muy
valorados por nuestros clientes.

Estamos en un mundo cam-
biante. ;Por dénde va la demanda
de las pymes?

La fase del diseno de la pdliza
con su total adaptacion a las nece-
sidades reales del cliente es esen-
cial. Nosotros en Generali ponemaos



Hablando claro

HERRAMIENTAS DIGITALES PARA
RELACIONES A LARGO PLAZO

EL 50% de las primas de Multirriesgos industriales de
Generali se capta a través de los corredores. Eso pone de
manifiesto, segin su director de Empresas, Lluis Obiols, que
“se trata de productos competitivos y con gran aceptacion
entre la mediacion”.

Tanto los agentes profesionales como los corredores son

parte esencial de su modelo de distribucion. La propuesta de
Generali para el canal de la mediacion se basa, por un lado,
“en nuestra amplia gama de productos combinados, con
nuestras capacidades tecnolégicas y, por supuesto, con la
dedicacion y profesionalidad de nuestros equipos. A ello
anadiria nuestra oferta formativa, asi como nuestra

capacidad para el desarrollo de servicios, especialmente en

el entorno de la digitalizacion”, apunta Obiols.

Los corredores que trabajan con Generali, “ademas de
vincularse a una empresa centenaria y lider en su sector,
ofrecemos a los mediadores la mejor formacion y una serie de
herramientas digitales que les permiten establecer relaciones a largo
plazo con los asegurados y, por tanto, la oportunidad de ampliar su
cartera. También ponemos a su disposicion una red de técnicos
altamente cualificados, que les podra dar soporte en cualquier etapa del
proceso de contratacion”.

A cambio, en Generali quieren convertirse en socios de por vida de sus
clientes. Por esta razén, es fundamental para la aseguradora “contar con
un excelente equipo profesional, comprometido, capaz de adelantarse y
dar respuesta a las necesidades de los clientes como, cuando y donde
ellos precisen”, sentencia Obiols.

De manera
constante

aparecen
nuevos objetos
y necesidades a
asegurar,
gracias también
al auge delIoT

a disposicion de nuestros clientes
polizas modulares y totalmente cus-
tomizables. Precisamente, nuestra
red de agentes profesionales y de
corredores son los expertos que ana-
lizan la actividad empresarial y ase-
soran al cliente en las coberturas que
precisan para asi contar con un pro-
yecto totalmente personalizado.

A ello se anade la importancia
de estar a la vanguardia y ser capa-
ces de desarrollar nuevas coberturas
que comienzan a demandarse de
forma cada vez mas generalizada,
como el caso del ciberriesgo. Nues-
tro seguro de ciberriesgo no solo
ofrece una poliza muy completa, sino
que ademas permite la elaboracion
de informes de evaluacion del riesgo,
esenciales para conocer la exposi-
cion de cada empresa ante un even-
tual ciberataque.

Por ultimo, nuestros clientes
también demandan soluciones para
su actividad internacional, cada vez
mas frecuente.

¢De qué modo se estan mejo-
rando los seguros Multirriesgo para
pymes?

De manera constante aparecen
nuevos objetos y necesidades a ase-

S



gurar, gracias también al auge del IoT. La posibilidad de ofrecer servicios
digitales o Apps con conectividad para diferentes dispositivos (seguridad,
consumo eléctrico...) y dispositivos con corte de agua en casos de escape,
son alternativas sobre las que ya se esta actuando.

¢A qué retos se enfrenta la modalidad de Multirriesgos Pyme?

Uno de los principales retos es abordar el aumento de la siniestralidad,
tanto en intensidad como en frecuencia, derivado de los fendmenos atmos-
féricos atipicos que se estan produciendo a consecuencia del cambio cli-
matico. Esta es actualmente una de nuestras principales preocupaciones.
Si bien el rol del Consorcio es de extraordinaria importancia, cada vez nos
encontramos con un mayor numero de fenémenos atmosféricos adversos,
Nno consorciales, que impactan tanto a las empresas como a los resultados
de nuestro negocio.

¢Cémo valora la amenaza de los GAFA (Google-Apple-Facebook-
Amazon) en el Multirriesgo? ;Se puede banalizar la contratacion de un
seguro por precio?

Elmodelo de negocio de los GAFA
en este momento es mas de distribuidor
que de fabrica de seguros. En su rol de
distribuidor actuan sobre la variable
volumen-precio unicamente. Por con-
siguiente, aportan verdaderamente
poco valor ya que este tipo de negocio
es un negocio de especialistas, en los
que el asesoramiento de un profesional
(agentes, corredores) es valorado por el
cliente.

En la actualidad percibo a los
GAFA como un reto en el mercado de
las commodities (especialmente Autos),

La experiencia
del cliente es
para nosotros
nuestro eje de
actuacion

Hablando claro

y aun lejos de ser un actor relevante
en el negocio industrial.

¢En qué consiste el modelo de
negocio de Generali en lamodalidad
de Multirriesgos Pymes?

Nuestro modelo de negocio se
basa en la calidad. El precio debe
ser competitivo, pero el factor de
diferenciacion es el alto estandar de
calidad: en el momento de la con-
tratacion, especialmente a traveés
del asesoramiento profesional del
mediador y de nuestros técnicos, asi
como en el momento de la suscrip-
cion por personal altamente cuali-
ficado, en la inspeccion de riesgos
y, POr supuesto, en la gestion del
siniestro. La experiencia del cliente
es para nosotros nuestro eje de ac-
tuacion.

(Estan pensando en sacar al-
gun nuevo seguro para Multirriesgo
Pyme?

Actualmente estamos trabajan-
do en un nuevo producto para mi-
croempresas, que responde perfec-
tamente a las necesidades del
mercado espanol.

CARMEN PENA
Foros: IRENE MEDINA



Vision de experto

Jose Santiago, director comercial de

En Multirriesgos Pymes
se deberia MODULAR
mas el producto

Las companias de seguros que trabajan los
Multirriesgos Pymes estan apostando por polizas
mas claras, modulares, contemplando garantias
mas amplias. “Ademas estan delegando
competencias a los corredores para que puedan
dar un servicio mas agil, algo que requieren las
pymes", indica Jose Santiago, director comercial de
Ruiz Re. Sin embargo, cree que “las aseguradoras
deberian seguir trabajando para modular el
producto, agilizar la emision e introducir nuevas
garantias que lo sigan haciendo atractivo, agil de
gestionar para poder dar respuesta al cliente en los
tiempos que hoy nos exigen".




Multirriesgos es uno de los ramos mas importantes del sector asegu-
rador por volumen de primas. Asi lo atestigua José Santiago, director
comercial de Ruiz Re, que afiade que “forma parte de los seguros que mas
fidelizan al cliente. En nuestra correduria los valoramos mucho porque es
la clave de la conflanza depositada y nos abre la puerta para poder aseso-
rar sobre otros ramos”.

De hecho, segun cifras de febrero 2020, en esta correduria ya superan
los 6 millones de euros en el negocio Multirriesgo Pyme. Santiago explica
que “con la implantacion hace unos anos de nuestro departamento de
Empresas estamos experimentando un mayor encaje de riesgos en la corre-
duria, mejorando el ratio de conversion de ofertas a polizas y la experien-
cia de nuestro cliente”.

Tanto es asi que aungue ultimamente se habla de una desaceleracion
de la economia, las previsiones en Ruiz Re hacen caso omiso a esas pre-
visiones porque “estamos en expansion y en 2020 vamos
a conseguir crecimientos de dos digitos en este ramo.
Hemos habilitado nuevos puntos de venta y desde el
departamento de Empresas, un centro de valoracion y
analisis de riesgos a nivel nacional, se da servicio espe-
cializado a nuestros clientes de directo y a nuestrared de
colaboradores profesionales”.

En Ruiz Re se tiene una clara vocacion por la venta
de Multirriesgos Pymes “movidos por su afan de dar aten-
cién a nuestros asegurados y estar a la altura con ellos.
Eso nos obligd a diversificar y a especializarnos en Empre-
sas, incorporar mas ramos en la correduria para atender
a los empresarios con necesidades particulares, asi como
trabajar con mas aseguradoras que pudieran cubrir sus
riesgos ampliando la oferta”, afirma su director comercial.

EL ASESORAMIENTO PALIA LA DEFICIENCIA DE COBERTURAS
Segun indican los datos del ultimo ‘Mapa Empren-

Los GAFAs no
son una
amenazaenla
distribucion
de seguros
para
empresas
porque
necesitan
estudio de los
riesgos y
asesoramiento
especializado

Vision de experto

dimiento South Summit 2019, el 60%
de los emprendedores y startups no
esta bien asegurado. José Santiago
indica que “es cierto que nos encon-
tramos, mas veces de lo que nos
gustaria, pdlizas con deficiencias en
las coberturas, que son mejorables.
Por eso siempre aconsejamos que los
clientes se pongan en manos de un
corredor que estudie sus riesgos v,
una vez analizados, busque las mejo-
res opciones de aseguramiento”.

No hay que olvidar que las
pymes tienen caracteristicas diferen-
tes y necesitan una oferta de solucio-
nes personalizadas. “Por ello, es nece-
sario incluir en el contrato de seguro
cada una de las caracteristicas espe-
ciales de la empresa, modificando o
ampliando el condicionado particular
o el general”, argumenta Santiago.

Elreto, segun €l, “es que aunque
cada vez los seguros Multirriesgo
Pyme son menos encorsetados y en
algunos casos se pueden modular
segun las necesidades de cobertura
del cliente, hay que introducir en las
polizas apartados aclaratorios nor-
malmente por clausulas especiales.
En Pyme los productos ‘a la carta’ que
se puedan configurar desde la garan-
tia de Incendio son los preferidos para



Vision de experto

construir la pdliza cubriendo todos los riesgos”.

Las companias de seguros estan apos-
tando por pdlizas mas claras, modulares, con-
templando garantias mas amplias. Ademas
estan delegando competencias a los corredores
para que puedan dar un servicio mas agil, algo
que requieren las pymes. No obstante, el direc-
tor comercial de Ruiz Re cree que “las asegura-
doras deberian de ser mas flexibles, ya que no
hay dos riesgos iguales, no deberia existir un
contrato unico. Entendemos que lo hacen por simplicidad, pero cada vez
son mas las que se esfuerzan por modular las polizas, con distintas opcio-
nesy configuracion segun las necesidades del cliente. La realidad es que
tenemos que recurrir a introducir por medio de clausulas especiales
aquellas peculiaridades de la empresa que se asegura’.

En su opinidn, “las aseguradoras deberan de seguir trabajando para
modular el producto, agilizar la emision e introducir nuevas garantias
que lo sigan haciendo atractivo, agil de gestionar para poder dar res-
puesta al cliente en los tiempos que nos exigen. La mayoria de las veces
hay que recurrir a realizar varias polizas diferentes porque las coberturas
del Multirriesgo estan limitadas, sobre todo en responsabilidad civil”.

Por otro lado, Santiago considera que “la prevencion es crucial para
evitar accidentes. Ademas de las obligaciones legales de prevencion
laboral y de las obligaciones de industria respecto al cumplimiento de
medidas de prevencion por el tipo de actividad, estamos de acuerdo en
que se deberian de desarrollar herramientas preventivas. Ya existen ase-

guradoras que premian la existencia de medidas de protecciéon de rango

superior al exigido, aplicacion de normas de conducta sobre limpieza...”.

PENDIENTES DE LOS CAMBIOS

Una de las peculiaridades de los corredores es que deben estar siempre
al tanto para buscar las mejores opciones del mercado para sus clientes. “Por
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Conla
implantacion
del
departamento
de Empresas
hay un mayor
encaje de
riesgos en la
correduria,

mejorando el
ratio de
conversion de
ofertas a
polizas y la
experiencia
del cliente

ejemplo, ha aumentado el importe de
las indemnizaciones por responsa-
bilidad civil patronal y eso nos obliga
arevisar los sublimites en las pdlizas
de seguro para actualizar esta situa-
cion y que la cobertura de la pdliza
sea suficiente para cubirir el riesgo
del cliente”, comenta José Santiago.
Por otro lado, cada vez son mas
las empresas que para poder compe-
tir realizan varias actividades a la vez
y es0 obliga a ampliar las actividades
detalladas en la poliza de seguro para
asegurar la cobertura. “Lo que antes
no era obligatorio, ahora si puede
serlo, como ocurre con diversas acti-
vidades vy el riesgo medioambiental.
Por otro lado, las empresas ahora
sufren muchos mas ataques informa-
ticos y nosotros tenemos la obliga-
cion de informarle y de ofrecerle los
productos que ha creado el mercado
para asegurarlos. El cliente quiere
que el corredor de seguros este pen-
diente de los cambios y que le atienda,
que le informe y que le proponga
soluciones”, sentencia Santiago.
Entre ellas se encuentra una
app web para clientes de empresa
que ha desarrollado Ruiz Re, en
donde tienen acceso a su informa-
cion en tiempo real, totalmente inte-

S



ractiva, que les facilita la gestion de sus seguros y la inmediatez en las
respuestas. Este desarrollo forma parte de la estrategia de innovacion de la
correduria que ha tenido una gran aceptacion entre sus clientes empresa.

Sobre la utilizacion del internet de las cosas (IOT) en las empresas,
Santiago piensa que “no tardara mucho en generalizarse. De hecho, ya exis-
ten pymes de relativa nueva creacion que incorporan muchos avances tec-
nologicos y conocen lo que ocurre en su empresa en tiempo real. Entende-
mos que se integrara en las polizas con absoluta normalidad”.

En cuanto a la entrada de los GAFA (Google-Apple-Facebook-Ama-
zon) en el Multirriesgo, José Santiago opina que “es una amenaza real
por la comodidad que ofrecen al cliente y por la utilizacion habitual de
estos medios. Siempre que vaya unido a una prima competitiva sin duda
tendra su hueco en la comercializacion de seguros, Pero no en seguros
para empresas que necesitan estudio de sus riesgos y asesoramiento
especializado. En Multirriesgo Pyme la figura del corredor de seguros es
y va a seguir siendo crucial por su profesionalidad”.

PROBLEMAS DE ENCAJE

La realidad es que los mediadores distribuyen
casi el 70% de las primas de Multirriesgos. La razén
de esto, segun el director comercial de Ruiz Re, se
encuentra en el hecho de que “los Multirriesgos hay
que entenderlos y el mediador de seguros es quien
esta preparado para conectar con €l cliente y trabajar
con €l en dos vias fundamentales: el asesoramiento,
estudio de riesgos y busqueda de las garantias que se
necesitan y de la prima adecuada; y el acompana-
miento con los siniestros, el asesoramiento y defensa
de sus intereses”.

Para José Santiago, “el mayor valor anadido del
corredor de seguros en los Multirriesgos Pyme es el
asesoramiento que proporcionamos al cliente, fruto del

Multirriesgos
Pyme abre la
puerta para
poder
asesorar
sobre otros
ramos

Vision de experto

conocimiento que poseemos de los
riesgos, de los productos vy de las
leyes que rigen en el seguro. Por otro
lado, el siniestro es el momento de
la verdad, la razén por la que el
cliente pagd una prima y por la que
espera una respuesta adecuada y
justa, por eso es crucial que se haya
realizado correctamente el asesora-
miento en la contratacion de la
poliza”.

Los mayores problemas a los que
se enfrentan los corredores que distri-
buyen el ramo de Multirriesgos Pymes
sSon que no encuentran “el encaje de
algunos riesgos que no son deseados
por las aseguradoras por su peligrosi-
dad, por los malos resultados que les
han generado y que les ha obligado a
renunciar a su contratacion o agravar
las primas. Actividades como la del
reciclaje, madera, tapicerias, plasticos,
reforestacion, obra publica, farmacéu-
ticas, derribos/demoliciones..., son
algunos de los ejemplos. Los corredo-
res tenemos que encontrar soluciones
para nuestros clientes y estas restric-
ciones de las aseguradoras nos gene-
ran problemas de encaje de riesgos
con los clientes”.

AITANA PrIETO / CARMEN PENA
Foros:IRENE MEDIA
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Para los profesionales aseguradores la actual legislacion sobre uso de
drones tiene ciertas “lagunas” y “va un poco por detras de lo que son las
posibilidades”, como admite Felipe Pastor, responsable de suscripcion de
Transportes de Caser, quien, no obstante, afirma que “practicamente esta
cubierto todo lo que son trabajos profesionales”.

“Los usos si estan definidos, el problema es el desarrollo practico de
esos usos”, aflade Alvaro Satrustegui, gerente comercial de Excess Corre-
dores, para quien aun queda pendiente en nuestro pais abordar ciertas
cuestiones como el empleo de drones para transporte 0 emergencias sani-
tarias. “Lo mas complicado es el transporte, porque practicamente hay que
establecer pasillos aéreos y unas normas de juego complicadas, pero con
la tecnologia que hay hoy sorprende mucho que no se haya puesto encima
de la mesa ya”, reconoce.

Manuel Lozano, responsable de Suscripcion de Empresas de Espabrok,
coincide en que “actualmente la definicion de espacio aéreo queda un poco
corta, sobre todo en logistica y transporte”, y corrobora que todo el sector
anda pendiente de una regulacion por parte de la Unidn Europea (UE) que
aun no ha llegado.

De hecho, Alvaro Satrustegui certifica que en Estados Unidos ya se
estan haciendo practicas de transporte en determinadas areas, lo cual es
significativo para el desarrollo de estos aparatos, toda vez que el pais nor-
teamericano es de los que mas control aéreo tiene y a la vez mas trafico:
“Elsas pruebas serviran para el resto, porque salvo excepciones, no hay areas
tan transitadas”, se muestra confiado.

EL VALOR DE LA REGULACION
Una regulacion que ayudaria al sector asegurador, especialmente “de
cara a la comercializacion”, destaca Manuel Lozano, y mas teniendo en
cuenta que las de drones son pdlizas de suscripcion obligatoria.
Coinciden sus comparneros en la mesa redonda organizada por Pyme-
Seguros en que una regulacion permitiria al seguro “tener una estructura
en la que basarse. Si no seria algo muy abierto”, atestigua Felipe Pastor.

Felipe Pastor

Alvaro Satrustegui

Manuel Lozano

Punto de encuentro

En esta linea, Satrustegui pone
el reciente ejemplo del dron que in-
vadio el espacio aéreo del aeropuer-
to Madrid-Barajas: “Si no estuviera
regulado que esta prohibido operar
a menos de b millas (8 kilobmetros)
con este tipo de artefactos, esto seria
un problema para todos”, aprecia.

Efectivamente, el seguro de RC
para el uso de drones comerciales es
obligatorio, aspecto que se cumple a
rajatabla, toda vez que, como recuer-
da, “no puedes pilotar un dron desde
el punto de vista comercial si no tie-
nes la licencia y no la puedes tener
si no tienes el seguro”. “La AESA
[Agencia Espafiola de Seguridad Aé-
rea) es taxativa en eso: no puedes
tener un dron y trabajar con €l si no
estas dado de alta como operador y
el dron también”, corrobora Pastor.

Los expertos recuerdan que €l
seguro esta vinculado al dron, y no
al operador, y “dependiendo del peso
tienen que tener su identificacion y
su matricula”, explica Lozano.

Con la regulacion para el trans-
porte este seguro se desarrollaria
sobremanera en Espana, “porque la
aplicacion de los drones a la indus-
tria logistica es brutal”, concibe el
gerente comercial de Excess Corre-
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dores. “Cuando eso sea una realidad, el sector tomara
otra dimension, tanto desde el punto de vista de respon-
sabilidad civil como de danos”, concibe.

“De ahi la complejidad de la definicion de espacio
aéreo”, sostiene el responsable de Suscripcion de Em-
presas de Espabrok, quien ve que la industria es muy
joven y posee muchas opciones, que evolucionaran con
la sociedad, que cada vez compra mas por internet.

“Aun asi, no va a ser tan sencillo. Habria que regu-
lar demasiados pasillos aéreos en las ciudades”, cree el
responsable de suscripcion de Transportes de Caser, para
quien “si la ley no avanza” el sector asegurador esta
bastante bloqueado: “Podemos prever algo, pero de ahi
Nno pasamos”’, asegura.

DRONES CON PERSONAS, INVIABLE

También se puso sobre la mesa las pruebas que es-
tan realizando en Alemania de drones operando con per-
sonas en su interior. Para Felipe Pastor, responsable de
suscripcion de Transportes de Caser, a dia de hoy el se-
guro para cubrir esa circunstancia “es inviable”, pues

“Los drones comerciales y los
recreativos son diferentes. Los
comerciales se tienen que regir
obligatoriamente por las normas
de aviacion, aunque no estén en
el tratado”. Felipe Pastor

“tiene que haber antes una regulacion sobre ello, y es muy complicada”. En este
sentido pone el gjemplo de los coches autdénomos, que, aunque tecnoldgicamen-
te estan preparados, aun no lo hacen porque, entre otros aspectos, no se puede
determinar sobre quién recae la responsabilidad en caso de accidente.

“En EE.UU. la legislacion va sobre el producto, por lo que los fabricantes no
se atreven aun a ponerlo en marcha, estan apurando todo tipo de pruebas para
ver el indice de incidencia que pueden tener y si es aceptable desde el punto de
vista de los aseguradores que tienen los fabricantes”, sefiala Alvaro Satrustegui,
gerente comercial de Excess Corredores, para quien una vez que se determine
esta cuestion en los coches autdonomos, se hara también en los drones con pa-

sajeros.

Manuel Lozano, responsable de
Suscripcion de Empresas de Espa-
brok, afiade un condicionante, ya que
a su entender “esta por ver como se-
ria la tecnologia de esos drones, es
decir, si es asistida ono”. En este sen-
tido, recuerda que en Espana ahora
no esta permitida la circulacion de
aparatos no controlados, sin piloto.

“Hisas limitaciones que hoy exis-
ten en cuando a la regulacion tam-
bién se dan en el seguro de ciberries-
gos a efectos de los usos, es decir, no
podra haber reclamaciones de deter-
minados tipos de usos en ciertas zo-
nas”, aclara Alvaro Satristegui, ante
la posibilidad de contar con una po-
liza de ataques cibernéticos que pro-
teja al dron ante hackeos.

CAPITALES MAS AMPLIOS

En cuanto a la suficiencia de los
capitales minimos de las pdlizas,
como comenta Felipe Pastor, 1la le-
gislacion europea ha permitido a los
paises miembros que los drones con
hasta 150 kilos contraten su propio
capital. En primera instancia se tomo
un capital antiguo, que eran 220.000
euros derecho de giro, que equivalen
a un poco menos de 300.000 euros.
En la actualidad ese capital se ajus-



ta a aparatos de hasta 20 kilos; a partir de ahi hay que ir
a legislacion europea, cuyo minimo obligatorio serian
750.000 euros derechos especiales de giro. Aunque
“siempre hay soluciones de ampliacion de capital”, como
refiere Manuel Lozano, quien esté interesado puede ha-
cerlo por el minimo, que son 300.000 euros.

En cualquier caso, coinciden los expertos en que
existen coberturas adecuadas en el mercado a lo que
exige la ley, tanto de la RC obligatoria para los drones
comerciales, los ciberriesgos o la RC profesional para los
pilotos, como enumera Satrustegui.

“Quizas el mercado espanol adolece de una oferta
en lo que a cobertura de danos se refiere”, puntualiza
Lozano, ya que, si bien el dron puede quedar cubierto,
muchas veces incorpora otros equipos (filmacion, me-
dicidn, etc.) que son muy caros (“a veces hasta triplican
el valor del propio dron).

Para Pastor, la escasa oferta de seguros de danos
para drones en Espana responde precisamente a que tie-
ne “una rentabilidad bastante compleja”.

“Yo soy de la opinion de que deberia de ser algo mas potente”, considera
el director general de Excess Corredores, para quien los limites habria que
elevarlos, pues el siniestro que se puede ocasionar operando con un dron pue-
de ser de gran envergadura: “Cuando pensamos como aseguradores debemos
pensar en lo catastrofico, como si un dron se estrella contra un autobus con
52 personas a bordo y tiene un accidente”, comenta.

Alvaro Satrustegui

FUERA DE HOGAR

Por eso, sobre la posibilidad de que el seguro de Hogar cubra los danos por
el uso de drones recreativos, los profesionales coinciden en que todos los drones
tienen que tener un seguro propio, incluso los recreativos, ya que, como certifica
el responsable de suscripcion de Transportes de Caser, tienen su riesgo propio

“La clave va a ser el transporte,
cuando tenga una regulacion y
se marquen las reglas del juego”.

Punto de encuentro

Yy no pueden estar contemplado den-
tro de una RC de Hogar, aunque sean
“mucho menos peligrosos”.

“Alos clientes siempre les reco-
mendamos la contratacion de un se-
guro de RC de drones”, afirma el res-
ponsable de Suscripcion de Empresas
de Espabrok, para quien las compa-
nias deberian potenciar este produc-
to, para evitar, entre otras cosas, que
Hogar se convierta en el seguro que
todo lo cubre. De hecho, confiesa que
la inmensa mayoria de las asegura-
doras aconsejan “encarecidamente”
que se contrate un seguro especifico.
Y resalta que hay companias que
aprecian que no lo cubre Hogar por-
que este seguro excluye los riesgos
de aviacion.

El gerente comercial de Excess
Corredores destaca que, si se va a la
parte técnica, “los drones no son avia-
cién”, pues ningun tratado de avia-
cion los incluye. De hecho, en su ex-
periencia con suscriptores de
aviacion, cotizan estos aparatos apar-
te: “No es los mismo un dron de 500
gramos que uno de mas de 20 kilos”,
comenta, refiriéndose en concreto a
los de uso recreativo. Ademas, “la
norma que rige el uso comercial no
rige los drones de uso recreativo”.
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“Los drones comerciales y los recreativos son dife-
rentes”, apuntala Felipe Pastor, responsable de suscrip-
cion de Transportes de Caser, “los comerciales se tienen
que regir obligatoriamente por las normas de aviacion,
aunque no estén en el tratado”.

“Dada la polémica, yo me quedo mas tranquilo si
mi cliente contrata un servicio de responsabilidad civil
para el dron. Hay riesgos inherentes que van a hacer
necesario contratar un seguro especifico”, concluye Ma-
nuel Lozano, responsable de Suscripcion Empresas de
Espabrok.

DISTRIBUCION UNIVERSAL

En cualquier caso, Felipe Pastor cree que sigue
siendo un negocio muy abierto, que cualquier mediador
podria desarrollar, pues no es un producto excesivamen-
te complejo, aunque los corredores, “por experiencia’,
son “los que mas controlan el tema”.

Alvaro Satristegui considera que el componente
de obligatoriedad de este seguro hace que su distribu-
cion se universalice. Aunque, a su parecer, si existe cier-

“Me quedo mas tranquilo si mi
cliente contrata un seguro de
responsabilidad civil especifico
para cubrir los riesgos

inherentes al dron”.
Manuel Lozano

ta complejidad, “cuando hay un uso comercial”, 1o que requiere cierta es-
pecializacién, ya que depende del uso profesional que se realice o de la
localizaciéon del aparato, ya que muchos de ellos deciden ir a grabar a otras

zonas y entonces se depende de las normativas locales.

Para Manuel Lozano precisamente ahi reside la oportunidad de la di-
ferenciacion del servicio, pues no es 1o mismo el asesoramiento para cum-
plir con la normativa que obliga a tener una RC para operar en Espana, que

si las necesidades del cliente son mas amplias.

“Hay algunos corredores que han hecho de este producto una llave de
entrada”, reconoce Satrustegui, aunque “normalmente quien esta mas fa-
miliarizado con este tipo de productos es el distribuidor, por eso se busca

tener distribuidores como colabora-
dores”, lo que implica tener una
clientela extensa.

Elhecho de que se dependa de
las legislaciones locales, que algunas
permiten unas cosas y otras no, hace
que Pastor considere que “lo mas
normal seria ir a un riesgo de avia-
cion puro y duro que valdria para
todos en principio”, pues no se pue-
de estudiar la legislacion de todos
los paises.

Lozano pone €l acento en que
se trata de una industria relativa-
mente joven, con una legislaciéon en
nuestro pais que apenas tiene seis
anos, ademas de ser una actividad
muy sujeta a la base tecnoldgica con
lo cual exige muchas veces que la
regulacion vaya mas ligera. “Ahora,
el corredor al cliente lo que le reco-
mienda es el seguro de la RC, que es
lo obligatorio. Y luego dependiendo
de las necesidades, se puede ir bus-
cando alternativas en el mercado
internacional para otros seguros”,
aprecia.

AITANA PriETO / CARMEN PENA
Foros: IRENE MEDINA
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La satisfaccion de los
corredores con el
servicio que les prestan
las aseguradoras ha
vuelto a la senda alcista
de los ultimos anos,
solo interrumpida el
ejercicio anterior,
cuando retrocedio
ligeramente, tal y como

HAMTAR

Al alza ia SATISFACCION |& e

Este ejercicio la nota

& de 10S corredores | meashasiude

el 6,75, ocho decimas

condas companias | feeremesesaies

La participacion en el informe ha crecido notable-
mente en 2019, con la implicacion de 1.090 empleados de
un total de 107 corredurias, 1o que supone mas del 86,9%
de los socios de Adecose, cuando el ano pasado esa cifra
se situd en el 80,3%.

Esta alta participacion provoca que adquiera un relie-
ve fundamental el hecho de que un 61,4% de los corredo-
res consideren como “total” o “bastante favorable” su
grado de satisfaccion con la calidad del servicio que les

ofrecen las aseguradoras, una valoracion que recupera los
niveles de 2017, tras el bajon del ejercicio pasado (67,5%).

Este repunte en la satisfaccion de los profesionales
se ha experimentado tanto por parte de las companias
que estan en régimen de establecimiento o libre presta-
cion de servicio (LPS), como las que tienen sede social
en Espana; las primeras han pasado del 61,8% de 2018
al 67,7% vy las segundas del 55,4% al 58,2%, similares a
los del ejercicio 2017.

PymeSeguros



Anivel general, ¢ cudl es su grado de satisfaccion respecto a la calidad de servicios para cada uno de los siguientes ramos?
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RESPONSABILIDAD CIVIL,
RAMO MAS VALORADO

En esta ocasion, Responsabili-
dad Civil ha sido el ramo mas valo-
rado por los corredores, con un 68,5%
de los encuestados que le han dado
una valoracion entre “bastante” y
“totalmente favorable” (superando el
65,95% del anterior registro), y un
7,05 de puntuacion media. Desban-
ca en el primer puesto a Asistencia
en Viaje, lider en los ultimos anos,
que baja hasta €l 66,5% de satisfac-
cion desde el 69,9% de 2018. Tras
ellos se situa Danos/Patrimoniales
(65,8%), que sube una posicidn;
Autos/Motor (64,8%); y Defensa Juri-
dica (60,7%).

Un ano mas, la media de valora-
cion del conjunto de los ramos es muy
positiva, ya que, excepto Pérdidas
Pecuniarias, el resto estan por encima
del 6 sobre 10, y en esta ocasion es en
Accidentes donde se producen las
mayores diferencias entre la asegura-
dora mejor valorada y la peor (de un
5,2aun7,5), mientras que en Pérdidas
Pecuniarias se dan los valores mas
ajustados (deun 5,6 aun 6,1).

Entre los aspectos concretos del
servicio, un ano mas la relacion entre
Producto-Precio sigue siendo la mejor
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valorada, con un 6,98 sobre 10 (subiendo ligeramente
respecto a 2018, cuando obtuvo un 6,85). Muy cerca se
sitian Produccidon (6,94); Gestion Comercial (6,93); vy
Gestion Técnica (6,89), que cae al cuarto puesto tras dos
anos consecutivos como segundo aspecto mejor valorado.
Gestion Administrativa (6,48) y Siniestros (6,43) son los
Servicios que obtienen peores resultados.

En Producto/Precio la oferta de coberturas a un
precio competitivo es lo que mas se aprecia, por encima
de la claridad para entender los contratos y la adaptacion
de la cartera de productos. En Gestion Técnica/Comer-
cial la capacidad técnica y conocimiento de suscripcion
vuelve a ser 1o mas valorado, mientras que la agilidad
de respuesta a las nuevas necesidades ofreciendo solu-
ciones obtiene la menor puntuacioén un e€jercicio mas.
En Recursos repite como lo mas considerado la facilidad
de contacto con personas con capacidad de decision
dentro de la compania, mientras que la utilidad del siste-
ma informatico para agilizar el trabajo sigue siendo lo
peor visto. En Gestion Administrativa y Produccion
destaca la puntualidad en el envio de documentos,
aunque solo ligeramente por encima del volumen de
carga administrativa que se traslada al empleado y la
ausencia de errores en los documentos. Por ultimo, en
Siniestros, 1o mas estimado es la actitud en la resolucion
de siniestros y pago de las indemnizaciones, mientras
gue un ano mas lo menos calificado es el acceso a la
informacion sobre el siniestro.

12 ENTIDADES RECIBEN UN NOTABLE
Respecto a la satisfaccion global con la calidad

del servicio de cada una de las aseguradoras con las

Producto/Precio

Gestion técnica

Gestion comercial

Siniestros

Gestion
administrativa

Produccion

Recursos
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socios que
valora como
“total” o
“bastante
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grado de
satisfaccion con
la calidad del
servicio que les
ofrecen las
aseguradoras

que trabajan, este ano Reale vuelve a ser la mejor consi-
derada, con una nota media de 7,55, seguida de Surne
(7,38), Hiscox (7,33), Liberty Seguros (7,24), Berkley
(7,21), BErgo Seguros (7,13), Arag (7,12), Zurich (7,12),
Plus Ultra (7,09), Fiatc (7,07), Seguros Bilbao (7,06) y
Markel (7,01). La valoraciéon de las companias ha creci-
do notablemente, ya que mientras el ano anterior solo
siete de ellas conseguian una puntuacion de notable,
en esta edicion la cifra se ha incrementado hasta las
doce entidades.

Las unicas aseguradoras que son las mejores valo-
radas en varios ramos son Reale en Autos, Flotas, Danos
Patrimoniales y Pérdidas Pecuniarias; y Surne en Acci-
dentes, Vida Ahorro/Pensiones, Vida Riesgo Individual y
Vida Riesgo Colectivo. En €l resto, las mas apreciadas
son: Plus Ultra Seguros, en Transportes; Berkley, en
Responsabilidad Civil; Asefa, en Ramos Técnicos; Arag,
en Defensa Juridica; Ergo, en Asistencia en Viaje; DKV,

S



A nivel general, jcual es su grado de satisfaccion respecto a la calidad de la compafiia

para cada uno de los siguientes ramos?

MEJOR VALORADAS

S al P l Ul

Autos/Motor (A) | fete %L‘;m nL'-li mﬁ{? 'f o kg

Allianz @) : ’
Flotas (A) RORAE " . FIATC %
REALE e

Dafos/Patrimoniales = 5E5URDS Fumicn e < -paa b:::.:‘.
Q Catalana ",‘1’:!?"
Transportes 1 i'll‘:isLﬂrm ZURICH (_?:-: idente I' o ok

GENEHAL

Responsabilidad civil ( Berkley !!x! ZURKCH = I:EE&“%
=
Ramos técnicos &efa (2] ~f Plustltra ;:“:grﬁ.— w3
ZURICH = GENEHALL

Nota: Aseguradoras con las que trabajan al menos el 75% de las corredurias y con una base muestral de 50 o mas encuestas.
(A) 2018 Autos/Flotas

FIATC ¥

-

Catalann
Ocecidemte
PP

PR UEES

* I'Iru'-llln.l

Allianz (i)

Mas a fondo

en Salud Individual; Cigna, en Salud Colectivo; Coface,
en Crédito; y, Fiatc, en Decesos.

Enlos aspectos concretos del servicio, Arag mantie-
ne su hegemonia en Producto/Precio (seguida de Reale
y Markel); Gestion Comercial (por delante de Reale y
Berkley): y Produccién (por encima de Reale y Liberty
Seguros). Sin embargo, pierde el liderato en el resto de
apartados, ya que el ano pasado hizo pleno en todos
ellos. En esta ocasion, Reale es la mas apreciada en
Gestion Administrativa, Recursos y Siniestros, seguida
en todas ellas por Liberty Seguros y en tercer puesto
Berkley, Markel y Arag, respectivamente. En Gestion
Técnica, Fiatc obtiene la mejor valoracion, por delante

A nivel general, ¢ cual es su grado de satisfaccion respecto a la calidad de la compania

para cada uno de los siguientes ramos?

MEJOR VALORADAS
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Nota: Aseguradoras con las que trabajan al menos el 75% de las corredurias y con una base muestral de 50 o mas encuestas.
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Respecto al grado de fidelidad de los
corredores hacia las aseguradoras, las
companias con los que los profesionales
estan mas dispuestos a seguir trabajando
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son Reale, Surne, Arag, Liberty Seguros,
Hiscox, Berkley, Zurich, Ergo, Markel, AXA
XL, Plus Ultra, Chubb, Fiatc, Seguros Bilbao,
DKV y Asefa, que obtienen todas ellas una
valoracion por encima del 7 sobre 10, y que
suponen el doble de companias que alcan-
zaron el notable en 2018.

EIAC SE AFIANZA

Otro de los aspectos mas destacados
del Barometro de Adecose de los ultimos
anos es la inclusion en el cuestionario de
preguntas para determinar €l conocimien-
to, uso y limitaciones del Estandar de



Mas a fondo

Intercambio de Comunicacion (EIAC). El porcentaje de
companias que ya disponen de un proveedor tecnolo-
gico ha crecido significativamente en el ultimo afio y
ya supone el 92,3%, frente al 87,6% de doce meses
antes.

También ha mejorado el grado de satisfaccion con
el servicio prestado por las tecnoldgicas con el tema del
EIAC. El 59,8% dan una puntuacion por encima del 7
sobre 10 (en 2018 fue el 58,9% de los encuestados), con
una nota media de 6,94 sobre 10 (sube levemente, desde
el 6,79 del ejercicio anterior).

También ha crecido significativamente (un 8,1%
mas) el numero de encuestados que afirma que su
proveedor tecnoldgico le ha informado de que su corre-
duria puede realizar la comunicacion utilizando el estan-
dar EIAC, pues ya son ocho de cada diez profesionales.
De estos, ya lo utilizan un 68,4%, cuando en 2017 esa
cifra era del 56,5%. De hecho, tan solo el 27,7% de las
corredurias no tienen planificada su implantacion a corto
plazo, frente al 32,2% que ya tenian todos los procesos
totalmente operativos cuando se realizo la encuesta y
el 40,1% que tienen previsto implementarlos hasta
mediados de 2020.

Sobre los aspectos a mejorar, l1os corredores desta-
can en primer lugar que la descarga de ficheros esté mas
automatizada (el 67,0% lo ven totalmente o bastante
necesario), que se implementen nuevos procesos de
descarga con nueva informacion (64,7%), que mejore la
calidad actual de los datos en los procesos existentes
(64,1%) v que aumente la informacion contemplada
actualmente ya que es insuficiente para sus necesidades
(60,6%).

¢, Su correduria esta utilizando el estandar EIAC para
el intercambio de informacién con alguna aseguradora?

Utilizacidgn del estandar EIAC (%)

Uso EIAC

Mo ufiliza

WS utiliza

2017 2018 2015

Importmnie crecimisnio de conocimiento i wso del ELAC

Un72,3%delas
corredurias
preveén tener ya
implantado el
estandar EIACa
mediados de
2020, frente al
27,7% que no lo
tienen aun
planificado

Con respecto a los canales de comunicacion, a dife-
rencia del anio anterior los resultados indican un descen-
SO en el tratamiento personal con el cliente, tanto en
seguros particulares como en seguros de empresa.

Finalmente, se ha abordado el uso que las asegu-
radoras hacen de los datos de los clientes para cosas
diferentes a la razoén por la que se aportan. Ha aumen-
tado considerablemente la percepcion de que las compa-
nias los usan frecuentemente o con bastante frecuencia
para otros temas (del 42,1% al 49,7%).

AITANA PRIETO
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In situ

La XIX edicion del Encuentro
Nacional de Corredoresy
Corredurias, que organiza Inese
dentro de la Semana del Seguro, no
se libr6 de uno de los debates mas
actuales entre los mediadores (ver
Al dia distribucién): el hecho de que
las cuentas separadas de clientes
no estan a salvo en caso de quiebra
de la correduria. Juan Ramon Pla,
presidente del Bipar, reconocio que
segun estaredactado el texto, en
caso de concurso de acreedores el
dinero de esas cuentas bancarias
se incluiria. Piensa que tal vez no se
ha puesto la coletilla de que
quedarian excluidas esas
cantidades en caso de concurso de
acreedores porque afecta tambiéen
alaley mercantil. Pero tiene claro
que lo que buscalaIDD esla clara
division de esas cuentas.
Asimismo, indic6 que no cree que
en el recorrido parlamentario del
Real Decreto “pueda sufrir algun
cambio”. Silo hubiera, “seria poco
significativo. Tal vez alguna
matizacion'.

XIX Encuentro Nacional de Corredores y Corredurias

El dinero de las cuentas de
clientes se considera
PROPIEDAD del corredor en

caso de quiebra



La jornada comenzo6 con una entrevista en directo
de Juan Manuel Blanco, director Editorial de Inese, a
Juan Ramon Pla, presidente del Bipar, un organismo que
aglutina a todos los mediadores de seguros, indepen-
dientemente de su tamarno. Pla dijo que el hecho de que
sea un espanol el que represente a la mayor entidad
profesional de la mediacioén europea, es fruto de “un
esfuerzo de muchos anos, de asistir todos a los distintos
eventos de la federacion, de hablar con las autoridades
europeas, de estar pendientes de ser participativos, etc.”.

Juan Manuel Blanco y Juan Ramon Pla.

En opinién del presidente del Bipar, g
la Ley de Distribucion de Seguros ha
transcrito de manera literal la Directiva
de Distribucioén de Seguros (IDD). “Se ha
transpuesto sin anadir obligaciones que
no estuvieran en la IDD. No se ha ido mas
alla de lo que se exigia en la directiva”.

Lo curioso es que aunque en Espa-
Nna acabamos de trasponer la directiva,
a nivel internacional ya se esta progra-
mando la revision de la IDD porgue en
algunos paises, como Alemania, lleva
dos anos en vigor y se quiere evaluar el
impacto que esta teniendo. La mision
de esta revision es evaluar si se han conseguido los obje-
tivos y si existe algun riesgo de que los mediadores
desaparezcan. Calcula Pla que en 6 u 8 anos habra una
futura directiva.

Asimismo, indico que no cree que en su recorrido
parlamentario del Real Decreto “pueda sufrir algun
cambio”. Silo hubiera, “seria poco significativo. Tal vez
alguna matizacion”.

muE B e

XIX Encuentro Nacional de
Corredores ¥ Corredurias

SIGUENDS

MESE SEFLIFE
#SemanabelSeguro

En 6 u 8 anos
habra una
futura directiva
de distribucion
de seguros
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A preguntas del publico
sobre la necesidad de tener cuen-
tas separadas por parte de los
mediadores, Juan Ramoén Pla
reconocio que segun esta redac-
tado el texto, en caso de concur-
so de acreedores el dinero de esas
cuentas bancarias se incluirian.
Piensa que tal vez no se ha pues-
to la coletilla de que quedarian
excluidas esas cantidades en
caso de concurso de acreedores
porque afecta también a la ley
mercantil. Pero tiene claro que lo
que busca la IDD es la clara divi-
sion de esas cuentas.

slourNas

sSemanabelbegura

i

semana
del seguro

PLAN DE PREVISION
PANEUROPEO

Asimismo le preguntaron
desde el publico sobre el Plan de
Prevision Paneuropeo cuyo obje-
tivo es que haya solo un plan de
pensiones independientemente
del pais en el que estés. Pero sefiald que es compleja su
implantacion por los aspectos fiscales que existen en
cada nacion. Sobre la internacionalizacion de la distri-
bucién Juan Ramon Pla esta convencido de que sera
mas facil con la digitalizacion. Por ejemplo, el chatbot
te permite hablar en diferentes idiomas sin conocerlos.

En cuanto al Brexit, habld del riesgo de impacto
econdmico en general en Espana por los ingleses que



In situ

viven aqui y habra que ver como se desarrolla. “En Eiopa
no se quiere companias pantalla, se precisa contar con
una estructura total. Asi se hizo con el Lloyd’s”.

Sobre el Proyecto de contrato inico paneuropeo,
Pla explicd que va despacio porque el hecho de que la
legislacion de cada pais sea diferente, lo complica. Pero
cuando se instaure, hara mas facil que se realicen contra-

tos en varios paises a la vez.

BENEFICIOS DE LAS NETWORKS PARA EL MEDIADOR

Posteriormente, se celebrd una mesa redonda sobre
el beneficio de las networks para la mediacion, modera-
da por Juan Arsuaga, presidente y consejero delegado
de Lloydss Iberia, y en la que participaron Cristina de
Uriarte, directora de Lineas Financieras y Negocio Inter-
nacional de Concentra; Monica Ribé, consejera delega-
da de RibéSalat; Pedro Serra, del departamento Técnico
de Ferrer y Ojeda; y Enrique Schoch, director general de
Filhet Allard MDS.

Cristina de Uriarte habl6 de las caracteristicas de
WBN (Worldwide Broker Network), una red que se cred
en 2015 y que esta presente en mas de un centenar de
paises, con 13b integrantes. Estar en ella les permite
hacer negocio nuevo. De Uriarte comentd que en
ocasiones, a través de Concentra se da servicio a corre-
durias de Espana que no estan en una networks y que
necesitan un seguro para un cliente que sale fuera de
nuestras fronteras. “O bien hacemos de conexion con
la correduria de fuera o bien les ayudamos a colocar el
negocio alli”.

Monica Ribé explico el funcionamiento de Assurex
Global, “la entidad mas grande de gestion de riesgos del
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Vicente de los Rios.

Las Networks
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mundo, con 19.000 profesionales
ymas de 100 brokers”. Se cred en
1954 en Estados Unidos. Su obje-
tivo al integrarse es conseguir “un
servicio inmediato y profesional
por parte de cualquier miembro
de lared”.

Pedro Serra comentd que
pertenecen a Uniba Partners, que
se cred en 1987 y cuenta con mas
de 60 corredores repartidos en
unos 130 paises. Lo integran
“corredurias locales de tamano
mediano 0 pequeno y que operan
en todos los ramos”. Lo que mas
valoran desde Ferrer & Ojeda “no
es el negocio que recibimos, que
es importante, sino poder fidelizar
al cliente espanol que sale fuera”.
Lo habitual, a no ser que se trate
de una comision muy alta, es que
la comision se la quede por
completo el socio que realiza el trabajo.

Por ultimo, Enrique Schoch afirmo6 que “somos los
mas peculiares de los cuatro que estamos aqui”. Brokers-
Link nace en 2004, pero hasta 2008 no comienza a operar.
En 2015, deciden convertirse en una compania, con las
corredurias como accionistas. Ademas tienen cautivas
en Malta que les permiten dar ciertos servicios. También
cuentan con una plataforma que en tiempo real informa
de todo lo que ocurre.

Para pertenecer a las networks es necesario pagar

S



una cuota anual que, en algunos casos, depende de la
facturacion de cada correduria. Ademas, como parte de
la financiacion, cuentan con la esponsorizacion de las
aseguradoras para los eventos anuales.

En el caso de que una correduria de otro pais con
la que tienes negocios deja de ser socia del networks al
que perteneces, Serra explica que te permiten mantener
con ella la cartera que ya tienes, pero para €l negocio
NUEevo se tiene que buscar a un socio.

EL MISTERIO DE REINVENTARSE

Tras la pausa del café llego el ‘Misterio de reinven-
tarse: como adaptar mi empresa a la era digital’ de la mano
de Vicente de los Rios, CEO de Lideres y Digitales. Afirmo
que se trata de un aspecto necesario si tenemaos en cuen-
ta que casi la mitad de las empresas que se crearon en
2014 no llegaron a 2017. Eisto se debe, entre otras cosas,
al ‘Grundswell’, “fendmeno social que consiste en que las
personas utilizan las tecnologias para intercambiarse 1o
Jue necesitan, sin recurrir a empresas’.

Pero realmente, ¢;como estan cambiando los
negocios? De los Rios habld de 6 aspectos a tener en
cuenta: el principio de la economia colaborativa; la entra-
da de modelos disruptivos; los cambios en la cadena de
valor producidos por la tecnologia; el paso del customer
centric frente al product centric; y la entrada de nuevos
lideres digitales. En su opiniodn, la disrupcion aparece en
el mercado cuando se trata mal al cliente y no cuando
falta tecnologia.

Para reinventar una empresa hay que: equilibrar el
corto y el largo plazo y ver si es necesario revisar el
modelo de negocio; escuchar mas y hablar menos, hacer

XIX Encuentro Macional de
Corredores ¥y Corredurias
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transpuesto de
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que no
estuvieran en
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una escucha consecuente
que lleve a la accioéon; asumir
riesgos y cambiar la forma de
tomar las decisiones; probar
cosas diferentes, hay que
innovar aungue no siempre
funcione; estar en contacto
con la realidad y trabajar con
los otros, no se puede hacer
la transformacion solos;
tener sensatez y criterio para
satisfacer las necesidades
reales; generar confianza,
apostar por los valores huma-
nos y ver como se sienten
nuestros clientes; y contar con la experiencia de los mas
mayores de la empresa. A esto hay que unir el liderazgo
y la comunicacion.

slGUENGS

“ #semanabelSeguro

LA REALIDAD DE LA OMNICANALIDAD EN LOS
CORREDORES

Las tres ultimas intervenciones se centraron en la
figura del corredor omnicanal. Para Alvaro Iglesias, profe-
sional independiente del sector asegurador, la clave esta
en traspasar al modelo digital la experiencia de cliente
que ofrecemos a nivel personal.

La omnicanalidad es una apuesta empresarial
rentable que se basa en tres pilares: conocer bien al
cliente, definir su experiencia y gestionar la conversacion
(determinar como te comunicas con €l).

Alvaro Iglesias sefiald algunos pasos claves que
hay que dar: Tener una estrategia y disponer de los recur-



In situ

S0OS necesarios para llevarla a cabo; estrategia de marke-
ting digital; disponer de los medios digitales; analitica
(hay que estar midiendo los resultados permanentemen-
te); disponer de CRM; y mejorar la experiencia de clien-
te con un plan de clientes.

Joaquin Tabernero, CEO de Finsa Correduria Técni-
ca de Seguros, y José Antonio Carrasco, director de Inno-
vacion de Ruiz Re y Segurisimo, explicaron qué estan
haciendo las corredurias en las que trabajan.

Tabernero indico que cuentan con negocio directo,
integracion de corredurias, agentes exclusivos (colabo-
radores de una red propia) y colaboradores como admi-
nistradores de fincas y otras apuestas digitales (como la
plataforma que tienen para los talleres, concesionarios,
acuerdos con agencias de viaje a traveés de la web, segu-
ros de hipica que se basan en la omnicanalidad...).

En Finsa Correduria Técnica de Seguros llevan a
cabo la omnicanalidad, “utilizando herramientas al
alcance de nuestros recursos limitados; haciendo parti-
cipes del cambio a todos los miembros del equipo;
mediante la formacion especifica; buscando el mayor
apoyo de nuestros proveedores tecnologicos; y anali-
zando la experiencia del cliente por cada uno de nuestros
canales”.

Entre otras cosas, resaltd la importancia de la utili-
zacion de WhatsApp Business, que es barato y tiene un
retroceso muy bueno. Ademas cuentan con una web
que da asistencia las 24 horas del dia, incluso los festivos;
un call center que siempre esta atendido; la utilizacién
del CRM para disponer de toda la informacion del clien-
te; la utilizacion de firma digital; empleo de procesos
automaticos; y uso frecuente de las redes sociales. Entre

e
Allianz (i)

La disrupcion
aparece enel
mercado cuando
se tratamal al
cliente y no
cuando falta
tecnologia

sus objetivos futuros figura
la mejora de la web del
cliente; el uso de los chatbot
y la contratacion online de
los clientes.

Por su parte, José Anto-
nio Carrasco senialé que la
clave del éxito que esta
teniendo Ruiz Re Correduria
de Seguros esta en la cerca-
nia con €l cliente. Al cambiar
su modelo de negocio y
empezar a trabajar con cola-
boradores, se hizo necesaria
la inversion en tecnologia.
Por eso, segun Carrasco,
“hemos incorporado talento y tecnologia en todos los
procesos (tanto propia, como del mercado)”.

Asimismo, dio a conocer las bondades de Lemon,
la insurtech creada por la correduria, que ofrece solucio-
nes que simplifican, facilitan y ayudan a gestionar la
empresa. Se consigue un mayor numero de datos del
cliente, que facilitan la venta cruzada.

En cuanto a Salomon, una herramienta innovadora
con tecnologia propia, dijo que permite comparar de
forma objetiva diferentes seguros incidiendo en la cober-
tura que mas interesa al cliente. Incluso puede comparar
productos de comparniias con las que no trabaja la corre-
duria.

Entre los objetivos de futuro esta crear un CRM
omnicanal propio, un cotizador de seguros personales,
el analisis predictivo de perfiles y el uso del Big Data.
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HISCOX  Riesgos de empresa

Pon en marcha tu propia ESTRATEGIA
de ciberseguridad en solo 3 pasos

Miguel Aguilar,
director de Desarrollo
de Negocioy
Suscripcion de

El Instituto Nacional de Ciberseguridad (Incibe) gestio-
no6 mas de 100.000 incidentes en 2019 y estima que las pe-
quenas y medianas empresas sufren el 70% de este tipo de
ataques. Directivos y empresarios deben ser conscientes de
las consecuencias a las que estan expuestos, o saber que en
ocasiones un ciberataque puede detener su actividad, un he-
cho que si se alarga en el tiempo podria significar el cese del
negocio.

Aligual que cualquier profesional es experto en su pro-
pia actividad, las aseguradoras tenemos entre nuestras prin-
cipales habilidades una que destaca sobre el resto: la
capacidad de evaluar los riesgos. De varios estudios se
deduce que es nueve veces mas probable sufrir un siniestro
cibernético que un robo en cualquier centro de trabajo.

Fl tejido empresarial espanol esta asegurado por deba-
jo de sus necesidades, y tienden a contratar los seguros mi-

nimos u obligatorios. Lamentablemente esta decision puede
convertirse indirectamente en el primer paso hacia €l cierre
del propio negocio.

El ultimo informe de Hiscox sobre riesgos en las empre-
sas elaborado por YouGov, compania de investigacion, ponia
de manifiesto que el incidente cibernético es, estadisticamen-
te, el mayor riesgo al que se enfrentan las empresas en la
actualidad, seguido de sufrir una inundacién o un robo en las
oficinas o centro de trabajo.Y el problema es que ningun dato
indica que esta realidad no vaya a ir a mas, tanto en valores
cuantitativos, por numero de siniestros, como en valores cua-
litativos, con incidentes mas evolucionados y de mayores
consecuencias, tanto financieras como de reputacién para
las companias.

CREANDO UNA ESTRATEGIA DE
CIBERSEGURIDAD PARA LA PYME

Aunque cada dia es mas habitual encontrarnos con ne-
gocios que desarrollan e integran la estrategia de cibersegu-
ridad, las pymes espanolas continuan necesitando recursos
y las ciberamenazas, sus consecuencias y el impacto nega-
tivo en los negocios evolucionan a mayor velocidad y cada
dia son mayores. Los ciberdelincuentes son cada vez mas
rapidos y sofisticados, y tienen en su punto de mira a las
empresas de cualquier tamano.

La pregunta que se hacen los directores o gerentes de



estas pymes es, "/ por queé alguien va a tener interés en atacar
mi empresa?”, cuando deberia preguntarse, “si fueras un la-
drén a qué casa entrarias, ¢a una grande con un sistema de
seguridad de alarma 0 a una pequena con la ventana abierta?”
En este nuevo escenario, las pymes esparnolas deben cambiar
el chip: tomar conciencia de la importancia de la cibersegu-
ridad y aplicar medidas preventivas solidas.

El primer paso sera identificar los riesgos a los que esta
expuesto el negocio, o sea, saber cuales son sus amenazas
reales. A partir de ese ejercicio recomendamos establecer
medidas de seguridad basicas y actualizar o adquirir nuevo
software. En segundo lugar deberiamos poner en marcha
un programa de formacioén y concienciacioéon del equipo, asi
como facilitar procesos de copia de seguridad, control de
proveedores, protocolos de acceso a la informacion de la
compania y control de transferencias. Y por ultimo, habria
que establecer un control y actualizacion de los procesos
de manera sistematizada para saber que la estrategia de
ciberseguridad funciona, y para completar la proteccion,

El ciberseguro
representala
mejor
herramienta
para dar una
respuesta agily
eficazaun
incidente de
estetipoy
aminorar los
daifos

transferir el riesgo potencial de un siniestro cibernético a
una poliza especializada.

Lamentablemente, en numerosas ocasiones, 1los cibera-
tagues no se pueden evitar. El ciberseguro representa la me-
jor herramienta para dar una respuesta agil y eficaz a un in-
cidente de este tipo y aminorar los danos. Sin embargo, esta
cobertura sigue siendo la solucién aseguradora menos utili-
zada por las empresas.

Desde Hiscox ayudamos a nuestros corredores y sus
clientes, empresas y profesionales, a pensar en las necesidades
basicas de proteccion, ofreciéndoles una solucién asegurado-
ra integral para fortalecer la seguridad de su negocio. Disponer
de un seguro para incidentes cibernéticos no solo protege a
las empresas ante los incidentes mas habituales, como puede
ser una infeccién por virus, la negacion del servicio, o una
brecha de seguridad de datos, sino que cubrira a estos negocios
ante ataques que aun no existen y que estan siendo desarrollados
por los ciberdelincuentes en este momento.

NO TE COMPLIQUES

MyHiscox: cotizacién

y emisién inmediata.

www.myhiscox.es
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Productos

Unit linked vinculado a un bono
socialmente responsable

Mapfre refuerza la oferta en seguros
de Vida-ahorro con el lanzamiento
de ‘Valor Activo III', un nuevo unit
linked a prima unica, ligado ala
evolucion del indice Eurostoxx
Select Dividend 30 (S3DE Index) y
vinculado a un bono social de BBVA
cuyos fondos iran destinados a
proyectos sociales

Este seguro de Vida-ahorro supone una alternativa para ahorra-
dores que busquen las posibles rentabilidades positivas gene-
radas por la renta variable, y que estén dispuestos a asumir un
riesgo moderado.

El producto tiene una duracion de algo mas de 2 anos, al térmi-
no de la cual se reembolsara el 100% del capital mas un rendi-
miento del 5,12%, si el indice ha evolucionado positivamente o
se ha mantenido. En el caso de que el valor del indice al venci-
miento se encuentre entre el 90% y el 100% respecto al valor de
referencia inicial, el seguro reembolsara el 100% del capital, ga-
rantizando asi el capital integro. Sélo en el caso de que la evo-
lucién del indice fuera inferior al 90% respecto al valor inicial, se
abonara el 90% del capital invertido.

‘“Valor Activo III' cuenta con la posibilidad de vencimiento anti-
cipado transcurrido un ano desde la contratacion de la poliza,
con una posible rentabilidad del 2,56% si el indice evoluciona
positivamente respecto a su valor inicial o se mantiene igual..

Mutua de Propietarios
ha presentado ‘Hogar
Sin Barreras', el primer
seguro destinado a las
personas con
movilidad reducida. Creado para atender sus
necesidades especiales, el seguro incluye
asesoramiento e informacion en materias vinculadas a
la discapacidad, la realizacion de un diagnostico de
accesibilidad, un servicio de telefarmacia, la
responsabilidad civil derivada del uso de sillas de
ruedas con motor o la gestion de subvencionesy
licencias, entre otras coberturas.

Producto de Hogar para personas
con movilidad reducida

FEl nuevo seguro de Mutua de Propietarios cubre la gestion de
los tramites de solicitud de subvenciones y ayudas para la eje-
cucion de las mejoras propuestas en el estudio de accesibilidad
que se realiza; de las licencias, y de las ayudas para personas
con discapacidad y mayores con limitaciones de movilidad.

FEl asesoramiento telefénico sobre aspectos como los recursos
sociales y asistenciales del municipio y de la comunidad auto-
noma de residencia —por ejemplo, teleasistencia, ayuda domici-
liaria, centros de dia o residencias completan este seguro que
trata de hacer la vida mas facil al 74% de las personas con dis-
capacidad que afirma tener dificultades para desarrollar las ac-
tividades basicas de la vida diaria.

PymeSeguros



Planes de pensiones basados en el ciclo de vida del cliente

Caser Generacion es la gama de planes de pensiones
basados en el ciclo de vida del cliente creada por Caser
Pensiones con el objetivo de adecuar las inversiones en
funcion de la edad.

Son planes disenados para adaptar la inversion automaticamente,
de tal forma que a medida que va pasando €l tiempo sea mas
conservadora. Esta gama de planes de pensiones formada por
‘Generacion 60’, ‘Generacion 65’ y ‘Generacion 70, se caracteriza
POr una mayor proporcion en renta variable en las generaciones
mas jovenes, cambiando a renta fija para preservar las ganancias
obtenidas con la renta variable en el largo plazo. El objetivo es ir

Productos

estabilizando las ganancias segun se acer-
ca la fecha de jubilacion.

En todos los planes de pensiones de Caser
Generacion las aportaciones pueden ser
periddicas y/o extraordinarias, siendo el
importe minimo de 30 euros. Ademas, cada
plan invierte en diferentes activos finan-
cieros sin tener que cambiar de producto y sin estar pendiente de
los diferentes momentos de mercado y segun se va acercando la
fecha de jubilacion. Otra de las caracteristicas de Caser Genera-
cion es el compromiso y la realizaciéon de inversiones en activos
soclalmente responsables.

Poliza especifica para personas con autismo

DKV, junto con la agencia Cobergest, en colaboracion con Federacion
Autismo Madrid, han desarrollado una poliza de Salud integral para personas
con Trastorno del Espectro Autista (TEA) que ofrece una atencion
especializada con profesionales formados en TEA, un gestor personal de
atencion sanitaria y tiempo reducido de espera en el hospital.

En una primera fase, se pondra en marcha
una prueba piloto en Madrid, donde los
pacientes seran atendidos en el Hospital
Universitario HM Monteprincipe. Poste-
riormente, se extendera al resto del terri-
torio nacional.

La podliza cuenta con asistencia primaria,
urgencias, especialidades médico quirur-
gicas, medios de diagnostico, con alta tec-
nologia, psiquiatria, cobertura dental, co-
bertura en accidentes de trafico y laborales,
fisioterapia y rehabilitacion, entre otras.

Ademas, con este seguro de Salud se ofre-
cen beneficios a los usuarios y un cuadro
meédico muy completo.

Los profesionales de la salud recibiran for-
macion en TEA con el asesoramiento de
Autismo Madrid.
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Asistencia en Viaje, que cubre actividades deportivas y de aventura

International SOS ha lanzado un nuevo seguro que se incorpora a su oferta de Asistencia en
Viaje para particulares, especialmente pensado para todas aquellas personas que les gusta
combinar sus viajes por el mundo con su deporte favorito.

‘Asistencia en Viaje Deporte y Aventura’, incluye un amplio listado de deportes cubiertos, gracias al cual
podran disfrutar de una tarde de surf, un dia de escalada, una ruta de alpinismo..., incluso una sesion de
paracaidismo de hasta 5.000 metros de altura. Se puede contratar de forma sencilla, con garantias op-
cionales y limites econdmicos configurables, adecuados para cada persona y cada viaje.

Incluye: Asistencia médica y sanitaria con ambito de cobertura mundial;, hasta 200.000 euros de gastos
medicos en el extranjero; gastos ilimitados en caso de traslado sanitario o en caso de repatriacion por
fallecimiento; hasta 20.000 euros en caso de fallecimiento o invalidez absoluta por accidente; gastos de
anulacion de viaje de hasta 3.000 euros; limite de 2.400 euros para la cobertura de pérdida o robo de
equipajes; y hasta 3.000 euros en reembolso de vacaciones.

Y para los amantes del esqui y €l snowboard, se incluye: rescate en pistas; gastos de ambulancia por
accidente; gastos de muletas por accidente; gastos de forfait; y pérdida de clases de esqui.

Seguros de Accidentes con tarifas asequibles

Mapfre lanza ‘Renta 80' y ‘PRM del
conductor’, dos nuevos seguros de
Accidentes individuales, con tarifas
muy asequibles.

‘Renta 80’ esta destinado a proteger al ase-
gurado ante cualquier accidente que le pue-
da ocurrir durante las 24 horas del dia, y de
forma opcional se puede contratar la garan-
tia de gastos sanitarios desde 80 euros.

Por su parte, 'PRM Conductor’ es un segu-
ro de Accidentes individual destinado a la
proteccioéon del asegurado durante la con-
duccion. Es un producto que complemen-
ta al seguro del Automovil, pudiéndose
contratar desde poco mas de 60 euros.

En ambas modalidades, las garantias y su-
mas aseguradas vienen predeterminadas
en el momento de la contratacion y el ase-
gurado percibira una indemnizacion inicial
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en caso de accidente y, ademas, una renta
mensual durante 10 afios.
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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 portitiles 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 Sochajaay res de SS enlas
contenidos interesantes A TUS NECESIDADES, con y empresarial para hacer o sbacrs ot s g G o s e
ala vez que le haces envios de newsletters un buen contenido. "ot st o e
saber todos los seguros mensuales o bimestrales. b e

en los que trabajas.

Consulta todas tus dudas con un simple email: carmen@pymeseguros.com
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The Costs of
Dirty Data

Al dia economia

Las empresas pierden mas de 321
millones al afio por el dirty data

Cada vez son mas las empresas que se ven desbordadas en
la recopilacion, el procesamiento y el almacenamiento del
volumen de datos relacionados con sus actividades
habituales de negocio. A esta realidad se le suma una nueva
variable poco explorada y conocida por el tejido empresarial:
el dirty data. Segun los ultimos datos analizados por la
deeptech espanola Hocelot, este fendémeno provoca cada
ano en Espana unas pérdidas de 321 millones de euros.

En los ultimos anos, los dirty data, es decir, el conjunto de datos
incorrectos, incompletos, desactualizados o duplicados que se encuen-
tran en las bases de datos de las empresas, se han convertido en uno
de los principales obstaculos para las companias. Estos datos pueden
ser incorrectos bien porque el usuario se ha equivocado al introdu-
cirlos o han quedado obsoletos (por ejemplo, por un cambio de domi-
cilio), o bien porque han sido falsificados de forma intencionada con
fines ilegales o delictivos en encuestas, formularios o solicitudes de
prueba de un servicio.

Contar con un dato flable y actualizado es vital para las empresas
que necesitan analizar el perfil de sus clientes para ofrecerles un pro-
ducto personalizado (aseguradoras,
bancos, companias telefénicas...).
Cuando esos datos son erréoneos, las
companias incurren en pérdidas
importantes, ya que se pierde agili-
dad en los procesos y se toman deci-
siones de negocio en base a analisis
incorrectos.

IvA Impuesto sobre el Valor Afiadido
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La Agencia
Tributaria
(AEAT) lanzo
a primeros de
febrero el borrador del Modelo 303 de declaracion
mensual del impuesto, por parte de 13.000
contribuyentes escogidos como avanzadilla.

Hacienda lanza el nuevo modelo
de declaracion mensual del IVA
que empezaran usando 13.000
pymes

Se trata de empresarios incluidos en el Suministro
Inmediato de Informacion (SII) o IVA en tiempo real, en vigor
desde julio de 2017, dados de alta en el Registro de devo-
lucién mensual (Redeme) en donde se encuentran pequenas
empresas, muchas de ellas, pymes exportadoras, segun
fuentes de la AEAT.

En 2021 se espera que el borrador amplie los servicios
que ofrece y que vaya incorporando contribuyentes. La
AEAT no se marca un objetivo cerrado y por ahora avanza
que los cerca de 3,5 millones de declarantes del impuesto
podran en el futuro beneficiarse de un servicio personali-
zado. Todos los contribuyentes obligados a presentar auto-
liquidacion por IVA podran recibir asistencia para la con-
feccion del modelo 303. Quienes no estén en el SII 'y quienes
si lo estén, pero no sea posible ofrecerles un calculo de la
liquidacién dispondran de informacion y tramites censales,
a lo que se sumara la precumplimentacion de otros campos.

PymeSeguros



La Agencia Tributaria podra acceder a la base de datos de los
notarios sobre los titulares reales de empresas

La Agencia Tributariay el Consejo General del Notariado
han suscrito un convenio en virtud del cual la Agencia
podra acceder a la informacién contenida en la base de
datos de Titularidad Real del Notariado, informacion que
para Hacienda sera de “gran utilidad” para la lucha contra
el fraude fiscal en relacion con la creacion de entramados
societarios opacos con fines fraudulentos.

Segun la Agencia Tributaria, el acuerdo entre ambas partes
supone un reforzamiento de la colaboracion que venian manteniendo
en base a convenios anteriores, asi como una “sensible mejora” en
la obtencién de informacion para la lucha contra el fraude.

Elacceso sistematico de la Agencia Tributaria a la informacion
de los notarios sobre titularidades reales de personas juridicas, que
comenzara dentro de un par de meses y tendra una actualizacion

e
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Segun datos de su ultimo informe, el
70% de los ciberdelitos estan dirigidos a
pymes vy, en los ultimos anos, los ataques
informaticos a companias han aumentado

un 130%. El problema es importante porque
6 de cada 10 pequenias y medianas empre-
sas que son victimas de un ataque informa-
tico desaparecen seis meses después de él.

Al dia economia

mensual, permitira reforzar el control de
los entramados societarios de entidades
supuestamente independientes.
Hacienda indica que la aparente
falta de conexién entre este tipo de
sociedades facilita a quienes las controlan la creacion de redes de
facturacion falsa u operativas fraudulentas como la facturacion
reciproca para eliminar beneficios del grupo, el desplazamiento
ilicito de rentas hacia entidades sin tributacion efectiva, la obten-
ci6on de devoluciones improcedentes o €l alzamiento de bienes.
Resulta de especial importancia para la Agencia la informa-
cion que obtendra sobre actos y operaciones en las que participe
una persona juridica o un ‘trust’, dada la asiduidad con que se
realizan operaciones societarias con la unica finalidad de crear
redes de opacidad para realizar actividades defraudatorias.

Un ciberataque puede costar a una empresa entre 35.000 y 75.000 euros

Segun el ultimo informe del comparador Acierto.com, se estima que los hackeos en Espafia
tuvieron un impacto de 40 millones de euros. Una cifra probablemente por debajo de la realidad
si tenemos en cuenta que no todas las victimas denuncian. El coste medio de un ataque a una
de ellas ronda entre los 35.000 y 75.000 euros, en funcion del tamarfio de la entidad.

A pesar de la magnitud del problema,
poco mas del 30% de las pymes encuestadas
cuenta con protocolos de seguridad basicos,
e incluso con el protocolo web https.
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Se deroga el despido por bajas laborales

El1 20 de febrero entro6 en vigor el Real Decreto-ley que deroga el articulo ‘52.d’
del Estatuto de los Trabajadores que permite a los empresarios el despido
objetivo de un trabajador por acumular faltas de asistencia aunque estén
justificadas, tras su publicacion en el Boletin Oficial del Estado (BOE).

La supresion del 'b2.d’ se produce des-
pués de que el Tribunal Constitucional, en
una sentencia conocida a finales de octubre,
avalara la extincion del contrato laboral por
causas objetivas si hay faltas de asistencia
justificadas aunque intermitentes.

Ahora el Gobierno, siguiendo también
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recomendaciones del Tribunal de Justicia
de la Union Europea (TJUE), procede a
derogar este articulo para que la acumula-
cion de ausencias justificadas deje de ser
una causa objetiva de despido, cuya indem-
nizacion es de 20 dias por afio trabajado
con un maximo de 12 mensualidades.

FEl Ejecutivo argumenta en la norma
que el articulo ‘62.d’ es susceptible de pro-
vocar discriminacion indirecta por razén de
discapacidad, ya sea porque el despido
recaiga sobre personas con diversidad fun-
cional reconocida o porque afecte a perso-
nas con enfermedades de larga duracion..

Eliminar la brecha laboral de genero tendria un impacto
economico de mas de 200.000 millones
La brecha salarial de género asciende al 21,9% (las mujeres cobran 5.784 euros anuales

menos que los hombres), segun un informe de la plataforma ClosinGap elaborado por la
consultora PwC. Eliminar la brecha de género en el empleo y en la ocupacion a tiempo parcial

tendria un impacto econdmico de 201.913 millones de euros, representativos del 16,8% del PIB.

La directora de Strategy&Economics de la consultora PwC,
Anna Merino, ha explicado que cerrar la brecha de género en el
empleo -de 12 puntos porcentuales en 2018- impulsaria el PIB en
137.700 millones de euros, el 11,5% del PIB.

Asimismo, cerrar la brecha entre las tasas de parcialidad mas-
culina (7%) y femenina (24%), mejorando la presencia de mujeres

con jornada a tiempo completo, podria inyectar otros 50.800 millo-
nes de euros en la economia (4,2% del PIB).
Si se elimina la diferencia entre el numero de horas trabajadas

por ambos colectivos, la brecha salarial desciende, pero se queda

en el 13,5%, siendo el salario por hora de las mujeres 2,2 euros
inferior al de los hombres.

PymeSeguros
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Grupo Pelayo cierra 2019 con un beneficio neto de 5,3 millones

La facturacion de Pelayo en 2019, matriz del Grupo, se ha
situado en 362,4 millones de euros, con un ligero
descenso de un1,3% respecto a 2018. La cartera total de
polizas supera los 1,3 millones, con un volumen de
clientes proximo a un millon y una cuota en el mercado
de Autos de un 2,7%.

La mutua mantiene un excelente nivel de solvencia, situan-
dose 2,8 veces por encima de la cuantia de solvencia exigida. El
capital disponible se ha situado en 367,8 millones de euros.

La facturacion de Autos, la mas importante para Pelayo, fue
de 298,7 millones de euros, un 1,6% inferior a 2018, y la cartera de
este ramo ha alcanzado las 851.738 pdlizas.

Flratio de siniestralidad se ha situado en un 68,5%, frente al
70,8% de 2018. Esta mejora se debe a los esfuerzos que se estan
haciendo en el control de costes, asi como a la apuesta de Pelayo
por una cartera de calidad.

Con todo ello, el beneficio neto ha alcanzado los 4 millones
de euros, lo que supone un aumento del 34,4% sobre los 3 millones
de euros del ejercicio anterior. Este incremento es muestra del
buen comportamiento de la politica de seleccidén hacia mejores
riesgos y del ajuste de los gastos durante el ejercicio.

Agropelayo, sociedad constituida con los negocios agrarios
de Pelayo y Agromutua, se ha mantenido como uno de los lideres
del sector agrario, con una cuota de mercado del 17%. En el gjer-
cicio 2019 ha alcanzado una facturacion de 140,8 millones de eu-
ros y un beneficio neto de 2,1 millones de euros, rompiendo la
tendencia de pérdidas de los dos anos anteriores por los adversos
fendmenos meteoroldgicos.

Los objetivos prioritarios para 2020 se enfocan a incrementar
beneficios, fidelizar a los clientes de mayor valor, implantar un
modelo de omnicanalidad y seguir aumentando la diversificacion
del negocio. Asimismo, la mutua ha iniciado un Plan de transfor-
macion empresarial apostando por la innovacion y la tecnologia,
y mantiene el objetivo de ser lideres en calidad percibida por el
cliente, con un servicio mas personalizado, cercano y comprome-
tido, para aumentar la fidelidad.

La compania de Vida, de la que Pelayo es socio al 50% con
Santalucia, ha alcanzado una facturacion de 16,8 millones de eu-
ros, unos fondos gestionados de 95,9 millones de euros y un be-
neficio neto de 0,3 millones de euros.
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ICEA da a conocer mas de 20 oportunidades de negocio asegurador

Altran Espafia e ICEA han identificado en la jornada ‘La convergencia de los seguros personales en el futuro’' mas de
20 oportunidades de negocio para el sector asegurador durante la préxima década. Entre ellas, destacan los seguros
de Dependencia, la integracion vertical de las aseguradoras y las alianzas con las big techs.

FEl evento fue inaugurado por José Antonio Sanchez, director
general de ICEA, quien puso en contexto la situacion actual de
“un sector rentable y solvente, que ha mejorado en 2019”, algo
gue, en su opiniodn, le va a permitir afrontar las transformaciones
necesarias con mas tranquilidad. Apuntd que la batalla de las
empresas se ha trasladado a otros ecosistemas, donde las big
techs, tenderan a hacerse con la distribucion.

Antonio Martin, director del area de Estudios y TI de ICEA,
realizo una detallada fotografia del sector al cierre de 2019. En su
opinidn la situacion no va a ser optimista en los proximos anos,
cuando el negocio de Vida se enfrente a un entorno duro, con un
considerable aumento de la esperanza de vida, una pérdida del
equilibrio entre el negocio de Vida-riesgo y ahorro y un cambio en
las reglas y los modelos de negocio a causa de la Inteligencia
Artificial y el Machine Learning. Ante este panorama, coincidi6
con el director general de ICEA en que sera necesaria una mayor
personalizacion de los productos, asi como una integracion con
servicios adicionales para “aminorar la incertidumbre y equilibrar
la cuenta de resultados”. Para No Vida estimo dificil mantener los
niveles de rentabilidad, “pese a tener una situacion envidiable para
abordar los cambios”. El reto sera, concluyo, “ir a un modelo que
permita mantenerse y, a la vez, lograr rentabilidades elevadas”.

Por su parte, Victor Pizarro, Head of Strategy and Transforma-
tion de Servicios Financieros en Altran Espana, identifico las ma-
crotendencias que configuraran el sector asegurador en 2030,

también las oportunidades de negocio emergentes para futuros
escenarios dentro del sector e indico los cambios que deben rea-
lizar las aseguradoras para poder sobrevivir en un entorno alta-
mente competitivo, con nuevos players y en un momento en el
que los patrones de consumo estan cambiando de forma acelera-
da. “No vamos a adivinar el futuro —advirtio-, son reflexiones sobre
futuros plausibles y como afrontarlos en el caso de que estos su-
cedan. El futuro es impredecible”.

No obstante, si estimo6 posible identificar oportunidades, me-
diante el uso de técnicas de Scenario Planning, para lo que con-
sider6 imprescindible “quitar barreras mentales”. El equipo que
elabord el informe detectd cuatro palancas que serian la clave de
la elaboracién de los escenarios futuros: la estabilidad de la Segu-
ridad Social, la proliferacion de la tecnologia, la comercializacion
de seguros en forma de servicio y la aparicion de nuevos players.

Se identificaron mas de 20 oportunidades de negocio, de las
cuales se seleccionaron tres, que se acoplaron a cada uno de los
posibles escenarios: los seguros de Dependencia, la integracion
vertical de las aseguradoras y las alianzas con las big techs.

De ahi, se extrajeron las siguientes conclusiones:
= Respecto al seguro de Dependencia, se prevé que en 2030 en

Espana habra un mercado potencial de 2.952 millones de euros.
Teniendo en cuenta que la edad media de contratacion de este
seguro es de 4b anos, los potenciales clientes serian mas de 21
millones.



= En cuanto a la integracion
vertical, las conclusiones in-
dican que los mercados ad-
yacentes con mayor poten-
cial para una aseguradora
son los hospitales privados
no benéficos, las residencias privadas de la tercera edad y las
funerarias. De acuerdo con los analisis propios y con los indices
de facturacion de estos sectores en los ultimos anos, se preve que
hasta 2030 los primeros crezcan un 46%; las segundas, un 39%; y
las terceras, un 18%.
= [,0s principales argumentos con los que se defiende la oportu-
nidad de las alianzas con big techs son: que el 48% de los ase-
gurados espanoles utiliza al menos un dispositivo conectado
para monitorizar sus automoviles, hogares y/o salud, y se espe-
ra que alcance el 80% en el futuro; que los dispositivos conec-
tados aumentan hasta b veces las interacciones con las asegu-
radoras, lo que esta relacionado con una mejor experiencia de
cliente; que existe una clara correlacion entre conectividad y
fidelizacion y, especialmente, “que el 50% de los consumidores
estarian dispuestos a considerar a Amazon a la hora de comprar
un Seguro por sus precios competitivos, su reputacion y su fa-
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cilidad en el proceso de compra”, subrayo el directivo de Altran.

Como cierre, se identificaron cuatro puntos de accion que las
aseguradoras deberian abordar en el corto plazo: reformular su
aproximacion al asegurado, “con productos mas sencillos, que
entienda el consumidor”, impulsar la conciencia del ciudadano
conectado, redefinir su canal de distribucién y el papel del inter-
mediario y, por ultimo, reformular la suscripcion, “personalizarla”,
para lograr una mejor experiencia y mayor fidelizacion.

La jornada se cerrd con un debate en el que participaron
Joaquin Mariano Lopez, COO de Hospitales HM; Rubén Munoz,
COO de Santalucia; José Miguel Rodriguez, profesor y coordinador
académico de UC3M,; y German Bautista, director de Negocio
Grandes Cuentas y Clientes de Caser, y en el que Javier de la Lama,
director de Servicios Financieros de Altran Espana, actué como
moderador. Todos ellos coincidieron en la necesidad de persona-
lizar los servicios que se ofrecen e incluir servicios anadidos, pero
también en la importancia que van a tener los datos para el sector
y la oportunidad de negocio que puede suponer su explotacion.
Asimismo estuvieron de acuerdo en la importancia del servicio,
en la necesidad de buscar alianzas con otros actores del mercado
y en que se pasara de “un modelo de contingencias a un modelo
de prevencion”.

Caucion, la modalidad de No Vida que mas crece | s s o

Durante el afio 2019, la modalidades de seguros de No Vida que mas

crecio fue Caucion, con una subida del 44,04 %.

Por detras se situa a gran distancia Transportes, con un 8,27 %; Asistencia, con
6,37% y Otros Dafios a los bienes, con un 6,36%, ha senalado ICEA.
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Mapire crece un 15,2% en 2019

El beneficio neto de Mapfre en 2019
se situo en 609 millones de euros,
una cifra que representa un
incremento del 15,2% respecto al afio
anterior. Los ingresos del Grupo
aumentaron un 7,1%, hasta los 28.472
millones de euros. En cuanto alas
primas, la subida fue del 2,2%, hasta
los 23.044 millones de euros, gracias,
entre otros, a la buena evolucién del
negocio en Espaiia, en el area
regional Latam Norte y al negocio
reasegurador. Los tipos de cambio de
monedas no han tenido un impacto
relevante en este ejercicio (+0,2%).

Los resultados de este ano estan fuer-
temente condicionados por €l coste de los
tifones Faxai y Hagibis en Japon (107 millo-
nes de euros), los danos producidos por los
disturbios causados en Chile (24 millones)
y los danos derivados de las DANASs en Es-
pana (17 millones), entre otros eventos. Las
cuentas del ano 2019 recogen, asimismo,
un deterioro de los fondos de comercio de
Mapfre Asistencia por importe neto de 66
millones de euros. Sin considerar los impac-

tos catastroficos y los deterioros del fondo
de comercio tanto en 2018 como en 2019,
el beneficio de Mapfre habria subido un 1%
hasta los 822 millones de euros.

En el area regional Iberia (Espana y
Portugal), las primas se incrementaron un
0,8%, hastalos 7.718 millones de euros, me-
jorando también su resultado un 3,6%, has-
ta 498 millones de euros.

En Espana, las primas alcanzaron los
7.582 millones de euros, lo que supone un
crecimiento del 0,8%. En el ramo de Auto-
moviles, las primas crecieron un 1,3%, has-
ta los 2.314 millones de euros. También
destaca la buena evolucion del negocio de
Hogar, que crecié un 4,8% y el de Comuni-
dades, con un incremento del 8,5%. Las
primas de Salud y Accidentes registraron
un comportamiento positivo, al incremen-
tarse un 3,7%.

Las primas de Mapfre Vida ascendieron
a 2.473 millones de euros, un 5,8% menos
gue un ano antes. Este descenso esta mo-
tivado por las dificultades derivadas de los
bajos tipos de interés, asi como por una re-
duccién del negocio bancoasegurador, de-
bido a campanas de rentas de colectivos y
productos de ahorro lanzadas en 2018 y que
no se repitieron en 2019. Destaca la buena

evolucion de los seguros de Vida riesgo, con
un crecimiento cercano al 10%. Asimismo,
es importante destacar el aumento del pa-
trimonio de los fondos de pensiones, que
crecieron un 12,4%, hasta los 5.479 millones
de euros, mientras que los fondos de inver-
sion se incrementaron un 11,1%, hasta casi
3.600 millones de euros

En este sentido, Mapfre ha anunciado
que premiara a los clientes que formen par-
te de su plan ‘Programa tu futuro’, otorgan-
do hasta un 2% de bonificacién a las apor-
taciones que realicen a los planes de
pensiones adheridos a dicho programa, y
cumplan los requisitos de la promocion.

El plan “Programa tu futuro” de Map-
fre permite ahorrar en una cesta de fondos
de pensiones adaptada a cada cliente, en
funcién de su edad y perfil de riesgo, ajus-
tando continua y automaticamente la com-
posiciéon de dichos fondos en funcién de las
variaciones que se producen en el ciclo
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vital de cada persona.

En esa politica de regalos, por segun-
do ano consecutivo, la aseguradora lanza
la promocion ‘Vuela con Mapfre’, dirigida
a todas aquellas personas que contraten
una poliza de Autos y otra de Hogar antes
del 30 de abril. Los clientes seran premia-
dos con un vuelo nacional o internacional
(BEuropa y Marruecos) de ida y vuelta para
dos personas. Asimismo, el cliente se be-
neficiara de los ‘descuentos por vincula-
cion’ por tener mas de dos productos con-
tratados con la compania.

Asimismo, los clientes que contraten
un seguro de Salud antes del 31 de marzo
recibiran una suscripcion gratuita de 6 me-
ses al servicio premium de Savia, cuyo ob-
jetivo es acompanar al usuario en la gestion
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Ayax ofrece un amplio abanico de garantias desde las con-
tractuales hasta legales pasando por: Garantia de licitacion (pro-
visionales y definitivas); Garantia de acopio (de pago de anticipo);
Garantia de mantenimiento; Garantia de calidad; Retenciones
por danos materiales, por vicios o defectos de la ejecucion que
afecten a elementos de terminacion o acabado de la obra; Ga-

de su salud y la de su familia. Podran acce-
der a este regalo tanto si contratan un se-
guro individual, ya sea de asistencia sanita-
ria 0 en la modalidad de reembolso.

Precisamente Savia ha sido reconoci-
da como la mejor iniciativa en la categoria
de inteligencia artificial de la 3% edicion de
los Premios Digitales de El Espanol. El ob-
jetivo de estos galardones es dar visibilidad
a las mejores iniciativas en materia de
transformacion digital.

En otro orden de cosas, la asegurado-
ra ha incorporado mas de diez nuevos ser-
vicios a la cobertura de bricolaje y repara-
cion de electrodomeésticos de sus seguros
de Hogar. Desde menos de 30 euros al afio
los clientes de la aseguradora podran dis-
frutar de esta ampliacion de cobertura.

Al dia seguros

Por otro lado, Mapfre ha dado a cono-
cer que en 2019, sus clientes en Espana
realizaron 65 millones de transacciones di-
gitales, un 44,4% mas que en 2018, y lleva-
ron a cabo mas de 960.000 descargas de
apps, un 16% mas. Ademas, la web de la
compania recibié el ano pasado mas de
15,8 millones de visitas, frente a los 12
millones de 2018.

Mapfre cuenta ya con mas de 1,3 mi-
llones de asegurados registrados en su area
de Clientes. Estos han realizado mas de 1
millébn de consultas de precio a través de
sus tarificadores online.

Por ultimo, senialar que Mapfre ha li-
derado el Ranking de Presencia en Internet
de Aseguradoras del periodo de julio-di-
ciembre 2019 de Innovacion Aseguradora.

Ayax entra en el ramo de Caucion de la mano de HDI Global

Ayax continua su expansion para convertirse en la agencia de suscripcion esparola lider
del mercado en numero de lineas de producto. Por eso, ha llegado a un acuerdo con HDI
Global para distribuir el seguro de Caucion.

rantia por gestion de residuos de construccion y demolicion;
Garantia de concesion; Garantia aduanera; Garantia de subven-
ciones; Garantia frente a AENA; Energias renovables.

Con posibilidad de emitir pdlizas tanto para operaciones pun-
tuales para determinados proyectos, asi como lineas abiertas que
puedan usar los clientes para diferentes proyectos.
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AXA refuerza su compromiso con la mediacion
en la Convencion de Corredores Partner

AXA ha congregado a sus corredores mas destacados en la convencion

anual partner con el objetivo de presentar las principales novedades : WEE T 8 ﬁiﬁ" ) i'

comerciales y el compromiso de la aseguradora con la mediacion
profesional. La compariia, en palabras del director del canal, Pedro
Navarro, quiso agradecer el esfuerzo a los corredores por haber

conseguido “un ciclo de crecimiento histoérico”.

“Los tres grandes retos que tenemos por delante en los proxi-
mos tres anos es consolidar la estrategia de crecimiento sosteni-
ble, incrementar en tres puntos nuestra cuota de mercado y au-
mentar en un 20% las polizas emitidas en los modelos de
conectividad corredores”, senalo Navarro.

Los directivos de la compania desgranaron algunas de las
novedades y mejoras para este ejercicio, entre las que destaca-
ron la simplificaciéon en los procesos de suscripcion y la trazabi-
lidad de los productos, que aportara transparencia para los co-
rredores.

Durante la convencion, AXA se mostrd dispuesta a seguir
trabajando en la mejora de las relaciones con los corredores, con-
tinuando con la escucha activa e incorporando sus propuestas.
“No tenemos otra forma de distribuir que con la mediacion pro-
fesional”, asegur0 Luis Saez de Jauregui, director de Distribucion
y Ventas de la aseguradora.

Durante la jornada, se recordd que AXA acaba de adquirir
por quinto ano consecutivo su compromiso de estabilidad, com-
petitividad y servicio con la mediacion profesional. En este sen-
tido, Saez de Jauregui sefiald: “Este compromiso dice que somos

predecibles; y la predictibilidad en vuestros negocios asegurado-
res es fundamental”.

Los responsables del canal reconocieron que aspiran a tener
mas del 33% de las primas de los corredores del mercado asegu-
rador. “Nuestra estrategia pasa por hacer una selecciéon de riesgos
Yy Ser muy buenos en precio en aquellos que nos interesa asumir”,
aseguro6 el director de Distribucion y Ventas.

Los compromisos que ha adquirido AXA con la mediacion
independiente son vasos comunicantes en tanto que la simplifi-
cacion del servicio y los procesos conducen a una mayor eficien-
cia, que permite a su vez una mayor competitividad.

Posteriormente, AXA hizo entrega de un galardéon a Maciste
Argente en reconocimiento a su profesionalidad y su importante
trayectoria dentro de la mediacion profesional. Argente es socio
de Aprocose, presidente fundador de esta asociacion, y presiden-
te de Fecor entre 2018 y 2020.

Por otro lado, la aseguradora, en la Convencion Nacional de
los Territorios de la compania, ha entregado el premio a la mejor
gestion en diferentes ramos de AXA a Javier Montaraz, director
general de Barymont & Asociados.

PymeSeguros



Por ultimo senalar que la entidad ha reorganizado dos de sus
direcciones territoriales al nombrar a Mar Romero y Ainara Ruiz
de Gauna nuevas directoras territoriales de Levante-Baleares y de
Oeste respectivamente. Ambas directivas acumulan cada una mas
de 15 anos de experiencia en la compania donde han desarrollado
diferentes puestos de responsabilidad.

Cesce aborda la internacionalizacion de la
empresa andaluza en Latinoamerica

Cesce ha participado en el seminario ‘La internacionalizaciéon de la empresa
andaluza en Latinoameérica’, celebrado en la Camara de Sevilla. En el
encuentro se abordaron las perspectivas economicas actuales, las
principales coberturas que presta Cesce y su presencia en Latam.

El presidente de la Camara de Sevilla,
Francisco Herrero, en la inauguracion del
acto, adelant6 que en 2020 este organismo
va a poner en marcha “misiones comercia-
les en Colombia, Chile y México para im-
pulsar y reforzar la internacionalizacion de
las empresas andaluzas”.

Durante su intervencion, el presiden-
te de Cesce, Fernando Salazar, ha recorda-
do algunos de los principales riesgos que
estan afectando a los mercados actualmen-
te, como el Brexit, la situaciéon desatada por
el coronavirus en China y la guerra arance-
laria. Salazar ha subrayado la labor de ase-
soramiento y de cobertura del riesgo co-

mercial y Cauciéon que desempena Cesce
y ha explicado que, hoy en dia, la compania
asegura mas de 40.000 millones de euros
en facturas. Ademas, ha destacado que el
86% de los clientes de Cesce son pymes y
que, solo en Andalucia, la aseguradora
cuenta con 1.500 polizas (987 de pymes).
Por su parte, la directora de Riesgo
Pais y Gestion de Deuda de Cesce, Inés Me-
néndez de Luarca, ha puesto el foco en la
desaceleracion del crecimiento econdémico
en Latinoameérica. “La creciente conflicti-
vidad social, la incertidumbre politica y la
presencia de importantes desequilibrios
fiscales y externos se encuentran entre los
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Mar Romero es licenciada en Administracion y Direccion de
Empresas, PDG del IESE, Master en Auditoria por la Universidad
San Pablo CEU y Programa Promociona de Esade.

Por su parte, Ainara Ruiz de Gauna es PDD (Programa de
Desarrollo Directivo) en la Escuela de Organizacion Industrial,
Executive MBA por la EAE y diplomada en Magisterio.
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principales factores de riesgo. No obstante,
la region sigue ofreciendo interesantes
oportunidades de negocio para las empre-
sas espanolas”, ha remarcado.

Sobre la presencia de Cesce en Latam,
el director de Filiales de la compania alli,
Jesus Urdangaray, ha recordado que la ase-
guradora acaba de cumplir 20 anos en la
zonay que, hoy en dia, esta operativa en 10
paises en todo el mundo; 7 de ellos, en
Ameérica Latina.



Al dia seguros

La facturacion por primas de Reale crece un 3,68%

Reale Seguros ha presentado un avance de los resultados correspondientes al
ejercicio 2019, en el que destaca el crecimiento por primas experimentado de
un 3,68%, superando por primera vez los 900 millones de euros. Ademas, en
Espana reduce su indice de siniestralidad hasta situarlo en el 59,3%,
consiguiendo un crecimiento rentable mejorando en casi un punto porcentual
el ratio combinado, que se situa en el 95,4 %.

Ignacio Mariscal, consejero delegado
de Reale Seguros, ha afirmado que “ano tras
ano venimos presentando unas cifras muy
positivas que confirman que tanto Reale
Seguros como Reale Vida estan consiguien-
do desarrollar un negocio rentable y solido,
mejorando la eficacia en el modelo de ges-
tidn y rentabilidad de la actividad asegura-
dora. Y todo ello manteniendo nuestra
apuesta decidida por la mediacion, median-
te la cercania con nuestros colaboradores
y clientes, y preparandonos para sus nue-
vas necesidades aseguradoras a través de
la innovacion”.

Por ramos, destaca el crecimiento de
Diversos, con Hogar y Pyme a la cabeza que
han crecido mas de un 4% en el ultimo ejer-
cicio. Con respecto al ramo de Auto, el in-
cremento fue del 3,2%, cifra que casi dupli-
ca el crecimiento medio del sector. A esto
se aniade que el aumento en los ramos vie-
ne acompanado por una mejora en la se-

leccioén de riesgos que hace que haya des-
cendido la siniestralidad en casi 2,5 puntos
porcentuales, situandose al cierre del ejer-
cicioen el 59,3% (frente al 61,82% de 2018).

Respecto a los datos de Reale Vida y
Pensiones, la otra compania aseguradora de
Reale Group en Espana, y que en 2020 cum-
ple su décimo aniversario, destaca el au-
mento de la facturacion por primas en 10
millones de euros, superando por primera
vez los b0 millones (51,5 millones de euros).

La evolucion del negocio se refleja en
el incremento de la cartera de clientes. A
cierre de ejercicio, 1.873.995 clientes con-
flan en Reale Seguros, 1o que supone un
crecimiento del 3,5%.

Reale Seguros tiene previsto renovar
su portfolio de productos durante 2020.
Destaca el lanzamiento en el primer semes-
tre del nuevo producto de Reale Moto y la
renovacion de su producto de Hogar. Du-
rante 2019, se comenzaron a dar los prime-
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ros pasos en modalidades y versiones de
productos dirigidos a los nuevos modelos
de movilidad con el lanzamiento del pro-
ducto RC para Patinetes y Bicicletas
Fléctric@s. Este ano, la compania pretende
desarrollar su oferta para vehiculos hibridos
y eléctricos.

En el ramo de Seguros Personales, la
oferta se renovara y actualizara en tres pro-
ductos: Reale Contigo (Decesos), Reale Ac-
cidentes y Reale Vida Global, con noveda-
des tanto en la suscripcion como en nuevas
garantias acordes al mercado.

El ultimo barémetro de Adecose ha
reconocido a Reale Seguros como la com-
pania mejor valorada por parte de sus aso-
ciados (7,55). Asimismo, ha sido catalogada
como mejor aseguradora en los ramos de
Autos, Flotas, Danos Patrimoniales y Pér-
didas Pecuniarias.

En otro orden de cosas, Reale Seguros
ha reunido a 10 expertos de distintos
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ambitos para participar en un coloquio so-
bre el futuro de las pensiones. Tras la bien-
venida, que corrid a cargo de la directora
de Comunicacion Institucional y RSE de
Reale Seguros, Pilar Suarez-Inclan, el colo-
quio ha sido inaugurado con la interven-
cion de la presidenta de Unespa, Pilar Gon-
zalez de Frutos, que ha tratado de
compartir con la audiencia algunas carac-
teristicas que pueden tener las pensiones
del futuro.

Gonzalez de Frutos ha destacado que
las pensiones del futuro se podran carac-
terizar por: tener unos niveles mas elevados

de incertidumbre de los que tenemos en
este momento; porque los jubilados tengan
sistema “multipension”; y porque las pen-
siones seran lo que decidamos en este mo-
mento que sean.

Desde el punto de vista de como el
sector asegurador debe adaptar la oferta a
los nuevos perfiles han participado Leticia
Feria, directora de Oferta y Producto de
Reale Seguros, y Cristina Alejandrina, res-
ponsable del Canal Agencias. Feria ha in-
dicado la necesidad que tienen hoy en dia
las companias de aborda una importante
labor: educar a la gente en el ahorro.
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Por su parte, Alejandrina ha subrayado
que, desde las companias se debe orientar
a los clientes a encontrar un planificador
financiero que le ayude a identificar sus
necesidades.

Por ultimo sefialar que el Colegio de
Mediadores de Seguros de Lérida ha
organizado una jornada formativa CIDE/
Ascide, en colaboracion con Reale Segu-
ros, en donde se habld del funcionamien-
to de los sistemas Cicos y SDM, y su ca-
pacidad de agilizar y simplificar las
reclamaciones de siniestros entre automo-
viles.

Agroseguro abona mas de 21,5 millones por siniestros de olivar en 2019

La adversa climatologia del ejercicio 2019 ha elevado las indemnizaciones que
Agroseguro harealizado al seguro de olivar a mas de 21,5 millones de euros por los
darios ocasionados en 80.347 hectareas.

En este cultivo ha sido la sequia, riesgo muy recurrente en nuestro pais, la que mas danos
ha causado: la falta de lluvias ha afectado a los rendimientos tanto de aceituna de verdeo como
de almazara, totalizando cerca de 13.000 hectareas. Las tormentas de pedrisco, en algunos ca-
sos de gran virulencia, también han resultado especialmente daninas y han afectado a casi
10.000 hectareas de olivar. Entre ambos riesgos, la superficie afectada ha estado alrededor del
30% de la total asegurada.

La comunidad auténoma de Andalucia, principal zona productora de aceituna, acumula
mas de 19 millones de euros, de los cuales el 56,35% (10,78 millones de euros) se concentra en
la provincia de Jaén. A continuacion, se encuentran Extremadura, con 1,17 millones de euros,
y Castilla-L.a Mancha, con casi 790.000 euros de indemnizacion.
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Hiscox adapta su sistema de suscripcion al formato de pago FACe

Hiscox ha actualizado su sistema de suscripcion para adaptarlo a las caracteristicas del formato de pago FACe,
procedimiento de facturas electronicas de la Administracién General del Estado. Asi, los corredores que colaboren
con la compariia veran como los ficheros de pago se generaran de forma automatica. Esta solucion supondra hasta un

80% de ahorro de tiempo en la gestion de las polizas.

Para aquellas podlizas que se ajusten al sistema de pago FACe,
bastara con que los corredores envien en el momento de la coti-
zacion los datos requeridos como DIR3, Referencias, etc, y la fac-
tura de la pdliza se emitira de manera instantanea.

“En el trabajo que desarrollamos mano a mano con nuestros
colaboradores, no solo tratamos de poner a su disposicion las po-
lizas y coberturas mas completas, sino que también dedicamos
nuestros recursos a hacer su dia a dia mas facil. Prueba de ello fue
la creacion de la plataforma online MyHiscox, que les permite
reducir el tiempo que dedican a cuestiones administrativas, y aho-
ra también esta adaptacion del procedimiento de suscripcion que
hara mucho mas agil el proceso de gestion de facturas electroni-
cas”, ha comentado Diego Pedrosa, director financiero de Hiscox.

En otro orden de cosas, la aseguradora sigue en su objetivo
de dar a conocer la importancia de la ciberprotecion de los nego-
cios y por eso ha distribuido entre el sector asegurador un decalogo
en formato de infografia con algunos consejos basicos. La guia ha
sido desarrollada para facilitar al corredor su trabajo de
sensibilizacion con directivos y propietarios de companias, o
profesionales autbnomos, de cara a afrontar un 2020 mas ciber-
seguro y minimizar la exposicion al riesgo.

El primer paso sera saber cuales son sus amenazas reales de
cada negocio. A partir de ese ejercicio recomienda establecer me-
didas de seguridad basicas y actualizar o adquirir nuevo software.

Ademas, plantea poner en marcha un programa de formacioéon y
concienciacion del equipo, asi como facilitar procesos de copia
de seguridad, control de proveedores, protocolos de acceso a la
informacion de la compania y control de transferencias. Por ultimo,
la compania sugiere establecer un control y actualizacion de los
procesos de manera sistematizada para saber que la estrategia de
ciberseguridad funciona, y para completar la proteccion, transfe-
rir el riesgo potencial de un siniestro cibernético a una poliza es-
pecializada.

Ademas, dentro del programa de iniciacion en ciberseguridad
para corredores que esta impulsando Hiscox, la compariia ha lan-
zado un espacio en su blog con el objetivo de acercar esta tema-
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tica al sector. Asimismo, la aseguradora ha realizado una jornada
sobre ciberseguridad para los asociados de Apromes.

En su campana de formacién a los mediadores, Hiscox ha
impartido, en colaboraciéon con el Colegio de Mediadores de Se-
guros de Madrid, una sesion sobre seguros de RC Profesional y
D&O. En ella, ademas de repasar las singularidades y posibilidades
comerciales de ambos productos, se ha analizado el mercado y
las necesidades que estan demandando los profesionales y direc-
tivos de hoy. El objetivo de la sesion era animar a los mediadores
a que se inicien o profundicen en el mundo de los seguros espe-

Lasindemnizaciones del seguro agrario superan los 640 millones

El ejercicio 2019 ha resultado meteorologicamente muy inestable, S i
aunque algo mas benévolo, en términos de indemnizaciones, que los - : '
anteriores, alcanzandose los 640,74 millones de euros. Desde este punto
de vista, los tres ultimos ejercicios se encuentran entre los cuatro mas

severos de la historia del seguro Agrario, solo por detras de 2012, que fue

el que registrd el mayor volumen de siniestralidad.
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clalizados para empresas y profesionales.

La aseguradora también ha impartido en Barcelona una se-
sion formativa, en colaboraciéon con el Colegio de Mediadores de
Seguros de Barcelona y la Fundaci6é Auditorium, sobre seguros
para altos patrimonios (hogares exclusivos, colecciones de arte y
coches clasicos). La aseguradora ha revisado, ademas, las ultimas
tendencias del mercado en estos ramos. Ademas de los contenidos
tedricos y practicos en materia aseguradora, los colegiados han
tenido la oportunidad de conocer ejemplos reales del ‘valor ana-
dido’ que pueden aportar las pdlizas para altos patrimonios.

En total, la supertficie siniestrada al-
canza los 1,9 millones de hectareas, corres-
pondiendo la mitad a danos por sequia en
cultivos herbaceos.

Los eventos climaticos han afectado
especialmente a los cultivos de frutales,
con una indemnizacion de 115,17 millones
de euros, y a los de herbaceos extensivos,
con 115,10 millones, de los que mas del 96%
corresponden a cereal de invierno y girasol.

A continuacion, les siguen las produccio-
nes de citricos, con mas de 63 millones de
euros, las hortalizas y la uva de vino, con
mas de 37 millones de euros cada uno, y €l
olivar, cuya indemnizacion supera los 21
millones de euros.

También son destacables las indem-
nizaciones en el seguro de compensacion
por falta de pastos, debido a la escasez de
precipitaciones, que ascendieron a 24 mi-

llones de euros.

Por comunidades autdénomas, la re-
gion de Murcia y Castilla y Ledn han sido
las mas afectadas, ambas con mas de 100
millones de euros de indemnizaciones.
También ha sido elevada la siniestralidad
de las comunidades de Castilla-L.a Mancha,
con cerca de 66 millones de euros, y Comu-
nidad Valenciana y Extremadura, con mas
de 55 millones de euros cada una.
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DKV presenta sunuevo espacio Innolab de salud digital

DKV ha presentado su nuevo espacio de innovacién DKV Innolab de salud digital.

Situado dentro de Barcelona Health Hub, es un centro creado para generar
conocimiento practico, investigando y analizando tendencias emergentes, haciendo

participes a todos los usuarios, profesionales, asociaciones y empresas de areas

diversas con el objetivo de crear soluciones con los socios adecuados.

El ambito de experiencia del DKV In-
nolab de salud digital es la salud positiva
inteligente que busca contribuir a la sos-
tenibilidad del sistema sanitario. “Se trata
del primer espacio del mundo dedicado
exclusivamente a desarrollar la salud po-
sitiva inteligente. El principal objetivo es

Hna (Mutualidad de
los Arquitectosy
Quimicos) y Premaat
(Mutualidad de
Aparejadoresy
Arquitectos Técnicos)
estudian la fusion de
ambas entidades con
el objetivo de mejorar
su posicion y ampliar
su presencia en el
mercado asegurador.

que el Innolab llegue a ser referente en
este tipo de salud mediante un modelo de
innovacion conducida por la utilidad que
transforme el conocimiento disponible en
valor sostenible, siempre a través de las
nuevas tecnologias”, explican desde la
entidad. Este centro quiere convertir la

HEALTHHUB

promocion y mantenimiento de la salud y
el bienestar en el principal motor de equi-
librio y sostenibilidad. Eso sera posible
gracias a la creacion de nuevas soluciones
digitales que permitan mejorar el compor-
tamiento individual y estilo de vida de las
personas.

Hna y Premaat se preparan para fusionarse

La fusion constituye un modelo unico en el
ambito de las mutualidades de prevision social
tanto por la dimension de la misma como por el
ejemplo que supone de colaboraciéon y compene-
tracion en este tipo de entidades.

Desde el punto de vista econdmico, la fusion
permite el aprovechamiento de sinergias y la op-
timizacién de las capacidades individuales de

cada mutualidad, y se materializa en mas de 4.000

millones de activos y cerca de 200.000 asegurados.
La fusidn esta sujeta a las autorizaciones necesarias tanto de los organismos preceptivos como de
las respectivas asambleas de ambas entidades.

PymeSeguros
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La Generalitat alcanza un acuerdo con el sector asegurador para
impulsar la cualificacion de los profesionales

El departamento de Educacioén de la Generalitat de Catalufia ha presentado un convenio de colaboracion firmado

con Unespa, Adecose, los respectivos Colegios de Mediadores de Seguros de Barcelona, Tarragona, Lérida y Gerona,
la Fundacién Auditorium y el Colegio de Actuarios de Catalufia. El objetivo es impulsar la formacion y la cualificacion
de los profesionales del sector asegurador para adecuarla a las necesidades de las diferentes entidades y promover

la FP dual.

Fl convenio refuerza la promocion del
ciclo formativo de grado superior de Admi-
nistracion y Finanzas -orientado al ambito
de la gestion de seguros- en todos los insti-
tutos dependientes del departamento que
lo imparten. Concretamente, el ciclo abarca
dos modulos formativos que permiten que
el Colegio de Mediadores de Seguros de Bar-
celona, a través de su Fundacion
Auditorium, pueda acreditar al
alumnado titulado para trabajar
en la mediacion de seguros.

El primer moédulo incluye la
formacioén especifica de Técnica
de Seguros, con una duracion de
198 horas, compuesto por cuatro
unidades formativas: Introduc-
cion a los seguros, Técnica de
suscripcion de productos, Si-
niestros, e Indicadores y obliga-
ciones contables. El segundo
modulo es el de Gestion de se-

guros, con una duraciéon de 99 horas y con
tres unidades formativas: Habilidades cla-
ve en gestion de seguros, Eficiencia y cali-
dad del servicio y Digitalizacion de seguros.

Este programa de FP dual en la ges-
tibn de seguros se imparte actualmente
en tres institutos. El convenio permitira
establecer nuevos acuerdos de colabora-

cion especificos con aseguradoras, empre-
sas, colegiados y demas asociados de las
organizaciones firmantes, para seguir ex-
pandiendo este ciclo de FP orientado al
ambito de la gestion de seguros en moda-
lidad dual.

El objetivo final es mejorar la insercion
laboral de los profesionales y futuros pro-
fesionales del sector asegurador
y satisfacer la demanda de per-
sonal cualificado con conoci-
mientos de seguros. El 85% de
los alumnos de la primera pro-
mocion de este ciclo recibié una
oferta laboral de las empresas y
las corredurias de seguros don-
de realiz6 la formacion dual.

Este convenio estara en vi-
gor hasta el 31 de diciembre de
2023, con posibilidad de una
prérroga maxima de cuatro
anos.
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Miguel Albelda, nuevo responsable de Desarrollo de
Negocio de Levante de Berkley

Berkley Espafia ha abierto delegacion en Levante, al frente de la cual estara
Miguel Albelda como nuevo responsable de Desarrollo de Negocio de Levante,
zona integrada por la Comunidad Valenciana y Murcia.

Albelda cuenta con formacioén superior en Direccion Financiera, y diversos cursos del
sector asegurador. Su nombramiento se enmarca en la filosofia y la estrategia de Berkley
Espania de estar mas cerca de sus corredores. Con la incorporacion de Albelda, ya son b las
delegaciones en Esparnia, estando presentes en Madrid, Barcelona, Sevilla, Bilbao y Valencia,
y quedando asi cubiertas todas las zonas del pais y dando servicio de primera mano a los
corredores.

Por otro lado, aprovechando la entrada en vigor de las normas de formacioéon exigidas
por la nueva Ley de Distribucion, la aseguradora ha lanzado la tercera convocatoria del Pro-
grama de formacion online Experto en Specialties (PES), creado especialmente para corre-
dores. El PES cuenta con 3 modulos: moédulo técnico, moédulo de gestion empresarial y
modulo de IT y tiene una carga lectiva de 30 horas certificadas.

En otro orden de cosas, Pelayo Muniz, responsable de la Zona Sur de la aseguradora,
Angel Macho, director de Negocio, y Alicia
Fernandez Reimat, suscriptora de Cyber, han
impartido una jornada en el Colegio de Me-
diadores de Seguros de Malaga donde se pro-
fundizo en las caracteristicas del seguro de
ciber.

Fernandez Reimat habld sobre la nece-
sidad de contratacion de los seguros de ciber,
las coberturas y los riesgos a los que estan
expuestas no solo las grandes corporaciones,
sino también las pymes, y las soluciones ase-
guradoras de ‘Berkley Cyber Risk Protect’.

Markel ha incorporado a su
equipo comercial a César
Ameijide como responsable
Territorial de la Zona Centro-
Sur
(Andalucia,
Castillala
Mancha,
Extremadura,
Murcia, Islas
Canariasy
Madrid) para
desarrollar y
potenciar los
planes de negocio.

Cesar Ameijide
refuerza el area
comercial de Markel

Ameijide ha desarrollado casi
toda su carrera profesional en San-
talucia, donde ha ocupado puestos
como jefe de Servicio Atencion Em-
presas, Coordinador Produccion
Venta Directa, etc. En los ultimos 12
anos ha centrado su actividad con
corredores, como responsable de
Canal y Territorial.

PymeSeguros



Avant2 incorpora un modulo para
facilitar a los corredores la
recuperacion de la version de un
vehiculo por la matricula

Codeoscopic ha lanzado su nuevo Modulo de
Identificacion de Versiones de Vehiculos en Avant2, una
funcionalidad que permitira recuperar la version de
autos y motos a partir de la matricula y que optimizara la
informacion disponible para los corredores a la hora de
cotizar un riesgo.

Este nuevo servicio amplia las funcionalidades del multita-
rificador. Esta ya disponible como add-on y las corredurias podran
contratar si ya tienen instalado Avant2, y también esta incorpora-
do en la adquisicion de nuevas licencias.

“Este gestor de consulta de versiones ayudara a los corredo-
res a obtener de una forma instantanea informacioéon importante y
necesaria para precargar una cotizacion, evitando cargar versiones
gue no estaban a la venta en el momento de la matriculacion del
vehiculo. Con algunos datos sencillos de conocer para el cliente,
podran reducir la lista de versiones que aparecen de un vehiculo,
de forma que el mediador ganara tiempo vy le resultara mas sen-
cillo encontrar la version correcta”, ha explicado Sergio Delgado,
director de Gestion y Control Comercial de Codeoscopic.

Por otro lado, Avant2 ha presentado la evolucion del sector a
través de las cifras de los Barometros que viene editando desde
2017,y que presentan un reflejo de la evolucion de proyectos, con-
tratacion y primas medias de nueva produccion. En su analisis del

Al dia seguros

ultimo trimestre de 2019 se registran recuperaciones en las primas
medias de los ramos de Autos y Motos, junto con un importante
crecimiento en emisiones de los seguros del Hogar y Autos.

Estas cifras, dentro de un contexto de desaceleracion eco-
nomica, muestran la fortaleza del canal mediador en nueva emi-
sion, que sigue creciendo en volumen y participacion de mercado
en los ramos de No Vida.

El seguro de Automoviles fue el que se presentd mas dina-
mico, con crecimientos récord tanto en proyectos como en emi-
siones, alcanzando las 99.267 podlizas en el cuarto trimestre. En
cuanto a la prima media, se situ6 en 350 euros en el ultimo trimes-
tre de 2019.

El seguro Multirriesgo del Hogar también present6 en el ul-
timo trimestre del afo las cifras mas altas de proyectos y emisio-
nes. En esos meses se
emitieron en el multita-
rificador un total de
13.975 seguros de Hogar,
que completan una cifra
proxima a las 50.000 po-
lizas en todo el ano: el
doble de las emitidas en
2018. La prima media en
el cuarto trimestre de
2019 alcanzo los 193 eu-
r0S, con una ligera caida respecto al trimestre anterior.

Por ultimo, el seguro de motocicletas cerro el cuarto trimes-
tre 2019 con valores menores en emisiones y polizas, con respec-
to a los dos trimestres anteriores. El trimestre se cerrd con 6.642
emisiones, para un total de 28.000 pdlizas en 2019. En cuanto a la
prima media, en el cuarto trimestre presentd una fuerte recupe-
racion, con un valor de 163,5 euros.




Al dia seguros

de sus capacidades.

Los mediadores de MGS se forman sobre el
aprovechamiento y potenciacion de sus capacidades

La Fundacion MGS ha organizado en Bilbao la primera sesion de su ciclo de jornadas
formativas ‘Seres excepcionales, organizaciones excelentes’, a cargo del economista
y escritor Fernando Trias de Bes y dirigida a la red de ventas de MGS Seguros.

Trias de Bes, experto en marketing, creatividad e innovacion, abordod cuestiones relaciona-
das con la toma de decisiones, el liderazgo y el desarrollo empresarial. La jornada fue de caracter
practico, y en ella el ponente planted a los asistentes una serie de retos y objetivos de mejora,
compartiendo con los profesionales técnicas y recursos para el aprovechamiento y potenciacion

MIC Insurance-Millenium crece un 40% en 2019

MIC Insurance-Millennium ha tenido un importante crecimiento en volumen de negocio de un 40%, con un total de
primas brutas a 31 de diciembre de 2019 de 100,4 millones frente a los 72 de hace un arno.

Esta compania, que detenta el numero 1 del ranking de Cau-
cion durante seis afios consecutivos, destaca por su evolucion en
Activos, cifra que ha pasado de 178,8 millones de euros en 2018
a 212 millones en el ejercicio anterior, 1o que supone un incremen-
tode un 18,56 %.

Su evolucion en siniestralidad media pasa de un 51% en 2018
aun b0% en 2019, y su ratio combinado neto de reaseguro, en este
gjercicio, ha alcanzado el 92%. También se senala el crecimiento
en Fondos Propios, pasando a ser de 45,2 millones frente a los 41,7
de 2018, con un crecimiento de un 8,39%.

El liderazgo de la comparia MIC Insurance en el ramo de
Caucion se ha consolidado en 2019 con un incremento del 17%,

gracias a un volumen de primas de 18,3 millones frente
a los 15,7 millones del ejercicio anterior.

FEl plan de negocio de la compania para 2020
apuesta por un crecimiento im-
portante en todos los
ramos de Construc-
cion, teniendo en cuen-
ta la especializacion en
el ramo de esta compa-
nia, que acredita una
experiencia de 25 @ .
anos en este sector.
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“Bistamos en un momento decisivo
para nuestro negocio vy las decisiones que
tomemos en los proximos anos marcaran un
punto de inflexion para el sector. La digita-
lizacion, la rentabilidad, la eficiencia y una
mirada global nos haran desmarcarnos de
nuestros competidores, estableciendo nues-
tra estrategia para 2020", ha sefialado Jesus
Nunez, director ejecutivo de Venta y Distri-
bucién para Espania, Portugal e Irlanda.

La convencion ha servido también
como marco para €l didlogo con los media-
dores, asi como para reconocer €l trabajo
de los mejores mediadores del pasado ano,
en Lineas Personales, con Crecimiento
Rentable, en Venta Cruzada y en Derivacion
a Talleres.

Mirando a 2020, se plante¢ el nuevo
modelo comercial, asi como los retos y ejes
de negocio que estaran sostenidos en la me-

con los mediadores.

diacioén como canal prioritario: la rentabili-
dad, el crecimiento vy la transformacion tec-
noldgica. Ademas, se plantearon las
iniciativas impulsadas para los mediadores
especializados en negocio expatriate, asi
como las nuevas oportunidades de negocio.

En otro orden de cosas, la asegurado-
ra ha nombrado a Paloma Gullobn como
nueva Compliance Leader, pasando a ser
la maxima responsable de la funcién para
los negocios en Espania, Irlanda y Portugal,
unificados desde 2018 en una entidad uni-
caregulada desde nuestro pais. En su nue-
VO cargo asumira la responsabilidad de li-
derar el equipo gestor del cumplimiento
normativo. La nueva Compliance Leader
aporta a Liberty su extensa experiencia en
el sector, con una trayectoria ligada a la
Direcciéon General de Seguros y Fondos de
Pensiones (DGSFP). Es licenciada en Dere-

Al dia seguros

Liberty comparte sunuevo modelo
comercial con sus mediadores expatriates

Liberty Seguros ha celebrado su Convencion Anual de
Mediadores Expatriates 2020 bajo el lema ‘Hacia el futuro
inteligente’, un encuentro que tiene como objetivo hacer balance
del ejercicio 2019 y determinar las lineas estrategicas y objetivos
para 2020, pero sobre todo tener un espacio de dialogo y escucha

choy en Ciencias Econdémicas y Empresa-
riales por la Universidad Pontificia de Co-
millas (Icade).

Por otro lado, Liberty se afianza en el
mercado espanol superando 500.000 pdlizas
de Hogar. La red de mediadores ha suscrito
310.000 polizas en total, de las cuales 60.000
son nuevas polizas generadas en 2019. Mas
de 90.000 pdlizas se captaron a través de
acuerdos con Socios, principalmente
bancaseguros. Ademas, mas de 100.000
clientes han contratado de manera directa
sus polizas a través de la web, la Oficina de
Clientes o del teléfono.

Por ultimo senalar que la entidad es la
segunda aseguradora generalista, entre las
diez mas valoradas del ranking del Barome-
tro de Adecose, por su calidad de servicio.
En la calificacion de los corredores ha obte-
nido un 7,24, frente al 7,13 del ano anterior.



Al dia seguros
DAS Seguros reune a su equipo comercial Chubb ha anunciado el 3
. s 1d ntas nombramiento de Marisa Gutiérrez
€N su convencion anual ae ve como Major Accounts Business

Development Manager para Espaina
y Portugal. En su nuevo cargo se

centrara en el desarrollo de negocio
enfocado en Grandes Cuentas, tanto

DAS Seguros ha celebrado su convencion anual de
ventas, conducida por Adolfo Masague, director
L comercial de la entidad, quien después de proyectar y
valorar los principales indicadores acerca de los

resultados alcanzados en el pasado 2019, presento el Plan enla gestion de
de Accién 2020 a llevar a cabo para alcanzar los objetivos cartera de
parala entidad y, en concreto, para el canal de mediacion. cqrredores y
clientes como en
Adolfo Masagué dio a conocer los principales pilares con los que se apoyara el reforzarlla
area comercial para conseguir los objetivos fljados: digitalizacion, productos, acciones presencia de
y soporte al equipo comercial y acciones de marketing y comunicacion. Chubb en este
Por parte de Jordi Rivera, CEO del Grupo DAS, destaco los resultados alcanzados mercado.
por la entidad, y en especial en el canal de mediacion durante el pasado ejercicio, .
agradeciendo el esfuerzo de la fuerza comercial y su contribucién a la obtenciéon de Marlsa
los resultados. Jordi Rivera traslado a los asistentes los principales hitos a alcanzar en GUtlerrez,

este 2020 en las distintas lineas de negocio del Grupo DAS, destacando que paralela- .
mente al importante crecimiento que debe alcanzar la entidad, es condicién sine qua nueva Ma_] or ACCOuntS

non, que el negocio aportado venga con la etiqueta de “negocio rentable”. :
En otro orden de cosas, DAS Seguros e IMQ han alcanzado un acuerdo de cola- BUSIHESS Developm?nt
boracion para potenciar la posibilidad de realizar un testamento online con asesora- Manager para Esp alna y

miento legal gratuito. A partir de esta colaboracion, los clientes de IMQ disfrutaran del
servicio Mi Test@mento, mediante el que podran reflexionar y elaborar sus ultimas Portugal de Chubb
voluntades desde la comodidad del hogar, resolviendo sus dudas con el apoyo de un

abogado durante toda la tramitacion. Gutiérrez se unioé a Chubb en 2014 y

Por otro lado, Innovacion Aseguradora ha seleccionado a DAS Seguros como lider cuenta con mas de 20 afios de experiencia
de las categorias de ‘Web' y ‘Blog’ en su Ranking de Presencia en Internet de Entida- en el sector asegurador, principalmente en
des Aseguradoras del segundo semestre de 20109. puestos de suscripcion.

PymeSeguros
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ICEA pone en valor la robotizacion para optlmlzar la experiencia del cliente

ICEA; Grupo Oesia, especializada en tecnologias de la
informacion e ingenieria para la industria Aeroespacial,

Seguridad y Defensa; y Jacada, proveedor de tecnologia de
robotizacion de procesos de servicio al cliente, han celebrado
una jornada sobre robotizacion y automatizacion para la mejora
de la eficiencia en seguros y de la experiencia de cliente, donde
se han abordado casos reales y las claves para implantar con

exito estas tecnologias.

La apertura de la jornada corrioé a cargo de Jose Antonio Lo-
pez, responsable de Seguros de Oesia quien enfoco la jornada
hacia la resolucion de los problemas que afronta el sector ante su
transformacion digital.

“Maés alla de la robotizacion es necesario incorporar la inte-
ligencia artificial con el objetivo de mejorar lo que percibe €l clien-
te y la eficiencia en el funcionamiento de los Contact centers,
creemos que la experiencia de cliente deberia ser sin esfuerzo
tanto para los empleados que dan servicio al cliente como para
los propios clientes”, senald José Ignacio Garcia, Sales Director
de Iberia de Jacada. “Actualmente, 8 de cada 10 procesos se pue-
den automatizar dando lugar a que el agente pueda realizar otras
funciones para generar empatia con €l cliente”, asegurd que “au-
nar robotizacioén e Inteligencia artificial es la clave para incremen-
tar la eficiencia en estos servicios”.

Omar Orta, director de Transformacion Digital de Grupo Oesia,
centro su intervencion en el tema ‘Eficientar las funciones centrales
en las Organizaciones del siglo XXT', en la que realizé un recorrido
analitico de la evolucion tecnoldgica y su impacto en la sociedad y
en las empresas. “Un ejemplo claro es como el mapa de riesgos de

las companias ha cambiado totalmente porque los servicios y los
procedimientos se desarrollan desde entornos digitales, que deben
estar convenientemente securizados, de ahi la importancia de las
Oficinas de Transformacioén Digital”, advirtio Orta.

Consultores del area de Transformacion digital de Grupo Oe-
sia abordaron el anélisis de un caso de éxito de transformacion
digital desarrollado por la propia compania.

Por parte de ICEA, Antonio Martin, director de Administra-
cion, Estudios y TI de ICEA, destacod que “la robotizacion a corto
plazo es clave para mejorar la satisfacciéon del cliente y ser com-
petitivo en el mercado”.

Marcial Fernandez, director de Operaciones y Organizacion
de ICEA, destaco como el Machine learning o Servicios cognitivos
o Blockchain tienen el mayor peso entre 1os proyectos que estan
usando las entidades de seguros actualmente.

Por ultimo, Silvia Leal, experta en Innovacion y Tecnologia,
abordo la robotizacion en el futuro del mercado de trabajo, en un
momento en el que en Espana hay dificultad para cubrir 1 de cada
4 vacantes, debido a la falta de adecuacion de los pertfiles a las
demandas del mercado.
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Joan Castells, presidente ejecutivo,
realiz6é un analisis de los riesgos globales y
destaco la importancia de adaptarse espe-
cialmente a aquellos de caracter medioam-
biental y climatico y a las amenazas ciber-
néticas.

Fiatc presenta sus estrategias en su Convencion

de Directores Territoriales

Fiatc Seguros ha celebrado su Convencion de Directores Territoriales con el
lema ‘Con el futuro siempre presente’. Durante el evento, se realizé un balance
del ejercicio en 2019 y se pusieron en comun las principales estrategias y
novedades para este afio en los ramos estratégicos de la entidad.

Santiago Gomez, director comercial,
presento los objetivos y estrategias comer-
ciales con dos valores claros: pasion y pro-
fesionalidad. Por su parte, Joan Manuel
Castells, director de estrategia y desarrollo
corporativo, puso el acento en la importan-

cia de los datos en el negocio asegurador,
tanto en la creacion y personalizacion de
productos, anticipacion de riesgos, lucha
contra el fraude, prevencion de siniestrosy
en la deteccion de oportunidades de nego-
cio, entre otros muchos aspectos.

Premiada la solucion ‘Leonardo’ de Generali Espafia

Generali Espafa se ha alzado con el premio
Apel ala excelencia en e-learning enla
categoria de solucion mas innovadora por su
proyecto ‘Leonardo’, que se enmarca dentro de
su Portal de Formacion Gener®.

‘Leonardo’ es un asistente virtual desarrollado por
Generall que interactua con el usuario haciendo uso
del lenguaje natural. Este chatbot permite establecer
un canal de relacion con el cliente para asistirle y ase-
sorarle proactivamente en todo aquello que necesite
y facilitarle sugerencias que dinamicen su actividad.

La herramienta cuenta con multiples funcionali-
dades entre las que destacan la localizacion de recur-
sos dentro de un documento, la asistencia virtual para
la ejecucién de multiples transacciones (solicitar cur-
sos, acceder al historial formativo, contactar con los
tutores...). El asistente virtual de Generali también
informa de los cursos pendientes de finalizar, de los
mas populares, los mejor valorados, de las novedades
formativas y realiza recomendaciones individualizadas.

Recientemente ‘Leonardo’ ha sido potenciado
con la implementacion de Discovery, un motor de IA
combinado con un gestor documental, que permite la
busqueda y consultas sobre productos de seguros.




BAROMETRO
weeed ADECOSE 2019

Compaiia mejor valorada
Rama Seguro de Crédito,/Caucian/Politico;

coface

FOR TRADE

Coface, la compaiiia de
Credito mejor valorada
por el Barometro
Adecose

La XI edicion del Barometro Adecose
reconoce a Coface como la
aseguradora mejor valorada por las
corredurias asociadas, en el ramo de
Crédito/ Caucion/Poalitico.

Coface es la comparnia mejor clasifi-
cada en el ramo de Crédito, seguida por
Crédito y Caucidn, Cesce y Solunion.

Asimismo, el informe de 2019 detecta
ligeros aumentos en el nivel de satisfaccion
en la calidad de servicio global en el ramo
de Seguro de Crédito/Caucion/Politico.

Al dia seguros

Arag creceun7,8% en 2019

Arag ha cerrado el ejercicio de 2019 superando los 150 millones de euros de
facturacion en Espafa y Portugal, manteniendo la rentabilidad alcanzada
estos ultimos anos. El crecimiento de la facturacion, de un 7,8%, se ha
basado en Defensa Juridica (8,7%) -gracias al excelente comportamiento
de la gama de proteccion de alquileres — y en Asistencia en Viaje (8,2%),
muy especialmente en el segmento relacionado con las personasy el
turismo (12,2%).

El grupo sigue
focalizando sus es-
fuerzos en la cali-
dad del servicio. En
el XI Barometro de
Adecose, los corre-
dores de la asocia-
cion han vuelto a
elegir a Arag como
mejor aseguradora
de Defensa Juridica
y segunda en Asistencia en Viaje. La entidad ocupa de nuevo la primera posicion en
las categorias de producto y precio, gestion comercial y produccion. Asimismo, a
nivel interno, se han efectuado mas de 13.000 llamadas a asegurados monitorizando
los distintos aspectos clave de su “experiencia como usuario”.

La compania resalta que los abogados de Arag han recibido un 3% mas de con-
sultas que en 2018. Las llamadas mas frecuentes han estado relacionadas con tema-
ticas como la vivienda, asuntos laborales y de consumo.

Fl Plan Estratégico de la compania prioriza tres ambitos de actuacion: el apoyo
pluridisciplinar a la mediacion, la gestion del talento interno y la potenciaciéon de la
adaptacion al cambio.
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El seguro de Vida gestiona 241.000 millones de
sus clientes

Las aseguradoras de Vida gestionaban 240.955 millones de euros de sus
clientes a cierre de 2019. Es decir, un 4,95% mas que un afno atras. De esa
cantidad, 194.786 millones corresponden a productos de seguro, un 3,35%
mas. Los restantes 46.169 millones constituyen el patrimonio de los planes
de pensiones cuya gestion ha sido encomendada a entidades del sector. Este
ultimo importe es un 12,10% superior al anotado el ejercicio anterior por estas
mismas fechas.

~ 4

Destaca la pujanza de seguros individuales de
ahorro a largo plazo (Sialp). Estas pdlizas, popular-
mente conocidas como Planes de Ahorro 5, movian
4 321 millones al acabar el ano 2019 y crecen un
14,94% con caracter interanual. La evolucion de los
planes individuales de ahorro sistematico (PIAS) tam-
bién es llamativa porque al cierre del ejercicio al-
canzan los 14.457 millones y registran un creci-
miento del 6,94%.

Las rentas vitalicias y temporales constituyen
el producto mas relevante en términos de volumen de ahorro
gestionado. Acumulan unas provisiones técnicas de 89.989 millones de euros, un 2,42%
mas gque un ano atras. A esto se suma la transformacion de patrimonio en rentas vitalicias
que, tras repuntar un 13,97% entre un ano y otro, alcanza los 2.594 millones de euros.

Los productos unit linked mueven, por su parte, 14.276 millones de euros, tras
crecer un 16,66%. Entre tanto, los capitales diferidos anotan un alza del 0,62% y
acumulan 50.326 millones de euros. Los planes de prevision asegurados (PPA), mien-
tras tanto, descendieron un 1,19% el volumen de ahorro acumulado, hasta los 12.343
millones.
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El beneficio antes de
impuestos del sector

fue del10,39% de las
primas en 2019

En el cuarto trimestre de 2019 se
han incrementado los indicadores
de rentabilidad respecto al mismo
periodo del aflo anterior, segun
datos de ICEA. El beneficio antes
de impuestos sobre primas
imputadas aumenté en 0,57% y la
rentabilidad sobre recursos
propios (ROE) se situd en el 13,50%,
0,52% mas que hace un afio.

En cuanto a la solvencia, el ratio de
solvencia (SCR) fue del 237%, incremen-
tandose algo menos de tres puntos con
respecto al ano anterior y cinco puntos
y medio con respecto a septiembre de
2019.

PymeSeguros



Asisaincremento sus primas un 4,36% en 2019

El Grupo Asisa cerr¢ el afio 2019 con su mayor cifra histérica de facturacion en

primas: 1.221 millones de euros, un 4,36% mas que el afo anterior. Este
crecimiento ha permitido al Grupo avanzar en su desarrollo multirramo,
fortalecer sured asistencial propia, incrementar su presencia internacional y
acelerar su proceso de transformacion digital.

En 2019, la comparniia creci¢ en todos
los ramos en los que opera: Vida, Acciden-
tes, Decesos, Mascotas y Asistencia en Via-
jes, el ultimo incorporado a su oferta.

En elramo de Salud, las primas alcan-
zaron los 1.204,35 millones de euros, con
un crecimiento del 3,85%. Ademas, se in-
cremento el ramo dental, donde aumenta-
ron tanto sus primas como el numero de
asegurados (casi un 9%).

Por su parte, Asisa Vida cerr6 el gjer-
cicio con casi 10,5 millones de euros en
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primas, un 37% mas que se une al creci-
miento del 21% registrado en 2018.

En cuanto al ramo de Decesos, incre-
mento su volumen de primas un 173,5% y
duplicoé su numero de asegurados, hasta
rozar los 40.000 a finales del afio pasado.
En el resto de ramos, el volumen de primas
super?d los 6,1 millones de euros (un 130%
mas) tras comenzar a comercializar pro-
ductos de Asistencia en Viajes.

Asisa ya cuenta con mas de 2,5 millo-
nes de clientes tras incrementar su cartera
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en mas de 140.000 asegurados en 2019.

En otro orden de cosas, Asisa es la
aseguradora de salud con mejor presencia
en Internet, segun el ‘Ranking de presencia
en Internet de entidades aseguradora’ que
elabora Innovacion Aseguradora con datos
de 71 companias. Ha obtenido 64,99 pun-
tos, tres mas que en la anterior edicion del
ranking.

Las primas de Vida Riesgo crecen hasta
los 4.859 millones

ICEA ha informado que las primas de seguros de Vida Riesgo
han alcanzado los 4.859 millones de euros a diciembre de 2019.

Eso supone un 3,07% mas que en el mismo mes del ano anterior.
Por su parte, los asegurados se situaron en 21.017.884, un 2,87% mas.
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Vida Caixa crecio un
20% en 2019

Vida Caixa cerr0 el ejercicio 2019 con
un beneficio neto de 795 millones de
euros, un 20% mas que el afo
pasado. Al cierre del afio, Vida Caixa
comercializo un total de 12.060,3
millones de euros en primas y
aportaciones, un11,7% mas.

Elnegocio de ahorro ha experimenta-
do una evolucion positiva en primas y apor-
taciones (+13,2%). En un entorno sostenido
de bajos tipos de interés, las soluciones de
ahorro gestionado como los planes de pen-
siones, las rentas vitalicias o los unit linked
han permitido a los clientes de Vida Caixa

obtener rentabilidades muy positivas en un
entorno controlado de riesgo.

FElnegocio de riesgo retrocede ligera-
mente (-3,3%), debido al crecimiento ex-
traordinario del afio pasado, pero se man-
tiene cercano a los mil millones de euros
en primas.

Iris Assistance renueva su certificado de calidad

Iris Assistance ha obtenido la certificacion ISO45001 y ha renovado las

certificaciones ISO9001 e ISO14001, otorgadas por Bureau Veritas Certification, para

sus centros de Madrid, Malaga, Valencia, Barcelona, Oviedo y La Corufia.

“La norma ISO45001 junto con la norma ISO9001 (calidad)
e ISO14001 (medioambiental) complementa nuestro sistema
integrado de gestion. Con ella, ademas de focalizarnos en la
calidad de nuestro servicio, y el respeto al medio ambiente,

Iris Assistance.

El volumen de recursos bajo gestion
ascendio a 93.010,8 millones de euros, un
10,7% mas. La gestion activa de las inver-
siones ha propiciado una importante reva-
lorizacion del patrimonio, que se refleja en
la cuenta de resultados. Del total, 54.755
millones de euros corresponden a seguros
(+8,4%); 30.608 millones de euros, a planes
de pensiones y EPSV (+15,2%), y 7.648 mi-
llones de euros corresponden a BPI Vida e
Pensobes (+10,4%).

Con una base de 5,2 millones de
clientes en Espana y Portugal, VidaCaixa
se mantiene a la cabeza del sector asegu-
rador en Espania con una cuota de merca-
do del 13,4%. Consolida su liderazgo en
Vida con una cuota de mercado del 28,1%
y también en planes de pensiones con un
25,56% del total del patrimonio en estos
productos.

150 9001
150 14001
150 45001

BUREAU VERITAS

Certification

garantizamos que toda nuestra actividad se realice, teniendo
en cuenta la salud y la seguridad de nuestros empleados”, ha
destacado Carlos Ortiz, director de Tecnologia y Procesos de

PymeSeguros



Mutual Méedica
celebra su centenario

Mutual Médica, mutualidad de los
medicos para medicos, cumple
un siglo acompanando y
protegiendo a los medicos alo
largo de toda su vida,
respaldandolos ante todas sus
necesidades aseguradoras, tanto
profesionales como personales.

El origen de Mutual Médica va li-
gado a la historia de la economia cola-
borativa, cuando en 1920 un grupo de
meédicos decidieron agruparse para
poder ayudarse mutuamente ante si-
tuaciones de riesgo personal: defun-
cion, enfermedad, etc. Desde entonces
no ha dejado de crecer hasta llegar hoy
a mas de 65.000 médicos mutualistas.

Al dia seguros

Plus Ultra Seguros se marca como principal
objetivo reforzar sured de mediacion

Plus Ultra Seguros ha celebrado sus jornadas r < )
comerciales con el objetivo de trasladar a sus
mediadores los datos mas importantes de
2019, asi como explicar la hojaderutadela
compania para este ejercicio. El nuevo
director general de Plus Ultra Seguros, Julian
Herrera, destaco que para este ejercicio se
seguira impulsando la labor comercial de la red de mediacion, “un pilar
fundamental en el desarrollo de la compariia y un colectivo que nos permite
ofrecer soluciones personalizadas a los clientes de una manera cercanay
profesional”.

Ademas, Herrera anadio que el avance en los procesos de conectividad y en la
individualizacion de la oferta para la red de mediacién seran aspectos importantes a
implementar durante este ano. Unas medidas que, sin duda alguna, “impulsaran la
actividad comercial de Plus Ultra Seguros y favoreceran la capacidad de proponer a
nuestros clientes el producto que mejor se adapte a sus necesidades”.

Por su parte, el director general comercial de la compania, Luis Vallejo, hizo hincapié
en que para la aseguradora es clave seguir apostando por la digitalizacién como la mejor
herramienta para simplificar los procesos de contratacion, al mismo tiempo que destaco
la apuesta de Plus Ultra Seguros por la formacion y la capacitacion de los mediadores, “un
factor fundamental que mejorara positivamente el servicio que ofrecemos a nuestros
clientes”.

El director de gestion y control comercial de Plus Ultra Seguros, Javier Montoya,
ofreci¢ las diferentes iniciativas que la aseguradora desarrollara durante este ejercicio en
los ramos de Automoviles, Particulares, Empresas y Vida. Ademas, destaco que en 2020
llevaran a cabo una renovacion de varios productos destinados a particulares y empresas.
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La creacion dered y la captacion de
talento, ejes de la XVII Convencion
Comercial de Caser

ElNegocio Agentes y Corredores de Caser ha celebrado
su XVII Convencion Comercial anual que ha girado en
torno ala creacion dered y la captacion de talento.

Fllema ‘Busca-Capta-Crece’ ha sido el eje principal de las
dos jornadas, durante las que se plantearon nuevos modelos para
la busqueda de perfiles de éxito, asi como acciones para impul-
sar el crecimiento presentando proyectos concretos sobre los
gjes de actuacion para este ano: la eficiencia comercial y opera-
tiva, la digitalizacion al servicio de la mediacion y el desarrollo
de negocio. Ademas, se puso especial foco en la reorientacion
del negocio de Vida, de acuerdo al actual escenario marcado por
los tipos de interés.

La jornada comenzo6 con la intervencion de Ignacio Martin,
director del Negocio Agentes y Corredores, que presento las ci-
fras de cierre del ejercicio anterior y expuso los objetivos y retos
a los que se enfrenta el negocio en 2020.

Ignacio Eyries, director general de Caser, fue el encargado
de clausurar el encuen-
tro con un analisis de
las cifras que avalan la
solidez y solvencia de la
compania y destacando
el trabajo de la red Co-
mercial del Negocio
Agentes y Corredores.

o’ ,.. I

Zurich Seguros cambia su modelo
de organizacion

Zurich Seguros ha anunciado la implementacion de una
nueva dinamica y modelo de organizacion en sus areas
tradicionales de trabajo en Espana. La nueva organizacion
tien cuatro segmentos clave de cliente: Personas,
Negocios, Empresas y Alianzas, liderados
respectivamente por Sonia Calzada, Agustin Fernandez,
Beatriz Valenti y Ana Baranda. Ademas, Agustin
Fernandez se incorpora al Comite de Direccién en Espana.

Asimismo, se crea la nueva funcion de Servicio Cliente, lide-
rada por Carlos Palos, y que aglutina todos los servicios de Zurich
al mercado, como Siniestros, Centros de Servicio a la Mediacion y
Contact Centers. Se trata de una apuesta para acelerar la moder-
nizacion de la experiencia de mercado para clientes y mediadores.

Esta nueva funcién trabajara junto con la Direccién de
Transformacion liderada por Margarida Gabarro para potenciar
la introduccion de tecnologias para mejorar la experiencia de
mercado y acompanar la digitalizacion de la mediacion.

zurich sigue apostando por los nuevos modelos de negocio
digital para particulares y empresas con Zurich Klinc y ZurichEm-
presas.es, que forman el area de Negocio Digital, liderada por
Stefano de Liguoro, nuevo miembro del Comité de Direccion.



Norte Hispana Seguros centra la estrategia en la
digitalizacion de sured comercial
Norte Hispana Seguros ha celebrado sus jornadas comerciales en donde ha

explicado la estrategia y los objetivos de la compariia de cara a 2020. Durante
el evento también se hizo un repaso de los hitos mas destacados de la firma

en el pasado ejercicio.

El director general de Norte Hispana
Seguros, Augusto Huesca, destaco el es-
fuerzo realizado por la organizacion du-
rante el ano, trabajo que ha dado como
resultado la consolidacioéon del crecimien-
to del seguro de Decesos.

Ademas, el director general también
puso de manifiesto los avances experi-
mentados en la digitalizacién de la red
comercial, un objetivo que sera prioritario
para este ano.
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Por su parte, el consejero delegado del
Grupo Catalana Occidente, Ignacio Alvarez,
resalto las buenas cifras obtenidas por Nor-
te Hispana Seguros, asi como €l crecimien-
to experimentado por el Grupo Catalana
Occidente durante 2019.

Por otro lado, el director comercial de
Norte Hispana Seguros, Juan Sanchez, re-
cordo las novedades de productos y servi-
cios durante el pasado ejercicio, resaltando
el esfuerzo realizado por la compania en la

Al dia seguros

personalizacion y flexibilizacion en la con-
tratacion de las nuevas soluciones asegu-
radoras.

Lasreservas matematicas de Vida
alcanzaron los 194.786 millones

A 31 de diciembre de 2019, la reserva matematica de los seguros de
ahorro habia crecido en 6.147 millones de euros respecto al afio

anterior, segun informa ICEA.

Los seguros con garantia de interés aportan 4.108 millones de euros, mien-
tras que los vinculados a activos contabilizan 2.039 millones de euros.
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Ana Matarranz, Inaki Berenguer y Susana
Peérez, personas del afio de la AJPS

.

La Asociacién de Jovenes Profesionales del Seguro (AJPS) ha anunciado
sus tres “Person of the Year" en el sector asegurador. Ana Matarranz,
directora general de Willis Towers Watson; Ifiaki Berenguer, CEO y
cofundador de Coverwallet; y Susana Perez, directora general de Inese
y fundadora de #RedEWI, han sido las tres personalidades del sector
seleccionadas por la asociacion.

La directora general de Willis Towers Watson Iberia, Ana Matarranz, ha sido
elegida por su apoyo y contribuciéon para impulsar diferentes habilidades de lide-
razgo entre los jovenes de su organizacion y por promover el liderazgo femenino
en el sector asegurador. Inaki Berenguer es cofundador y CEO de CoverWallet, una
insurtech que ha re-inventado el sector seguros de empresa gracias a los datos, el
diseno y la tecnologia. Susana Pérez, directora general de Inese, ha sido elegida
por impulsar la primera red de liderazgo femenino del sector asegurador, #RedEWI
(Empower Women in Insurance), y por llevar a cabo desde Inese diferentes accio-
nes con la finalidad de atraer talento joven hacia el sector, como en el caso de UP!,
el primer bootcamp sectorial de seguros.

Begona Moreno, nueva
suscriptora senior de
Property de AXA XL

AXA XL ha anunciado el nombramiento
de Begofia Moreno como suscriptora
senior de Property en Iberia, con sede en
Madrid. En su nuevo cargo, fomentara el
desarrollo y la gestién de la cartera de
Property de AXA XL en Espania.

Moreno tiene mas de 15 anos de expe-
riencia en el sector asegurador. Comenzo su
carrera en Vitalicio Seguros antes de ocupar
diferentes puestos de suscripcion en Marsh,
zurich Global Corporate y AIG Europe. Mas
recientemente, fue underwriter senior espe-
cializada en soluciones internacionales en
QOBE Insurance Europe. Tiene una ingenieria
técnica en Electronica Industrial, asi como es-
tudios de ingenieria en Organizacion Indus-
trial, por la Universitat Politécnica de Valencia.
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El Colegio de Leérida celebra su
Asamblea General Ordinaria

El Colegio de Mediadores de Seguros de Lerida
ha celebrado la Asamblea General Ordinaria,
donde se aprobo la liquidacion del
presupuesto y la memoria de actividades de
2019, asi como del ejercicio de 2020.

Uno de los datos mas destacados durante la reu-
nion se encontrd en el area econdmica. El Colegio
obtuvo en 2019 un 3,52% mas de ingresos respecto lo
presupuestado y los gastos supusieron un 2,71% me-
nos, segun lo fijado.

Durante la Asamblea se remarco también la cifra
récord de entidades colaboradoras vinculadas con el
Colegio durante el ano 2019, fijada en 24.

Otros de los temas que se trataron durante la
Asamblea fue el aumento de actividades que el Co-
legio ha potenciado un afio mas, el incremento del
numero de servicios y acciones formativas para ofre-
cer a los colegiados vy las buenas relaciones con las
entidades colaboradoras.

Al dia distribucion

Nace la asociacion Broker Solutions, con
corredores de Andalucia y Extremadura

La asociacién Broker Solutions se ha creado en febrero para dar
representatividad a las corredurias de seguros de Andalucia y
Extremadura. Su objetivo es la union de fuerzas y el trabajo
conjunto de las empresas dedicadas al sector de caraala
optimizacion de nuestros recursos, la gestion de servicios, una
mayor formacion y la mejora de resultados”.

Broker Solutions pre-
tende aunar a las corredu-
rias para compartir sus lo-
gros y beneficiarse del
potencial del trabajo en
equipo. “Sumamos esfuer-
ZOS y apostamos por la in-
novacion, la formacion, por
las nuevas tecnologia y la
diferenciacion con €l obje-
tivo de aumentar nuestra
eficacia y competitividad
tal y como requieren los

BrokerSolution
Tu mejor aliado

-] el

nuevos tiempos”, han manifestado.

“El eje sobre el que pivota nuestra marca es conseguir la maxima
eficiencia comercial de todas las corredurias miembros de Broker Solutions
mediante un estilo homogéneo de relacion con el cliente y un claro objeti-
vo de especializacion en ramos, productos y servicios. Ademas, cuenta con
un proyecto tecnolégico innovador para la adaptacion de las corredurias
de seguros en la transformacion digital”, anaden desde la asociacion.
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La exigencia de cuentas de clientes separadas no protege al asegurado

E120 de febrero el Congreso de los Diputados convalido el Real Decreto
3/2020 por el que se transponia al ordenamiento juridico espafiol la IDD
(Directiva de Distribucion de Seguros) y con €l se establecia la entrada en
vigor en mayo de la obligacidn de que los mediadores tengan cuentas de
clientes separadas del resto de recursos economicos del mediador.
Independientemente de la interpretacion que se pueda realizar de la
redaccidn (si son cuentas bancarias o cuantas contables), la realidad es que
no se dice nada de que seran cuentas que no se podran tocar en caso de
quiebra o insolvencia de la correduria. Por lo tanto, no quedaria protegido el
cliente, que es lo que realmente pretende la norma.

Este hecho es lo que ha motivado a
E2k a anunciar que va a presentar ante la
Direcciéon General de Seguros y Fondos de
Pensiones (DGSFP) un escrito para que se
interprete el articulo 136.4 de la Ley de Dis-
tribucién de Seguros porque se argumenta
que “la obligaciéon de que el corredor tenga
cuentas de clientes completamente sepa-
radas del resto de recursos econémicos del
mediador” no protege de ninguna manera
al cliente. En su opinién, solo aporta traba-
jo administrativo a los corredores.

La clave de todo esta en saber jqué se
entiende por cuentas de clientes? ¢Son
cuentas contables o cuentas bancarias?
Ambas se consideran cuentas de clientes
pero sin embargo no tienen nada que ver

una con la otra: la primera seria un apunte
contable nominado, con una cuenta conta-
ble para cada cliente; y la segunda seria una
cuenta bancaria, que “segun esta redactado
se puede interpretar que sea una cuenta
para todos los clientes o una cuenta banca-
ria para cada uno de los clientes que tenga
la correduria”, afirma Higinio Iglesias, con-
sejero delegado de E2K.

Elhecho de tener una cuenta bancaria
diferente para los clientes (independiente-
mente de que sea una o muchas) “no con-
sigue proteger al cliente porque el titular de
la cuenta siempre seria el corredor y en caso
de embargo o insolvencia, serian embarga-
das igualmente”.

Sin embargo, si incrementaria la carga

administrativa para el corredor que podria
cuantificarse en un 30% mas debido al tra-
bajo que se generaria cuando se producen
devoluciones bancarias, segun Iglesias,
porque habria que devolver comisiones de
la cuenta bancaria de la empresa a la cuen-
ta bancaria de los clientes.

En opiniéon del consejero delegado de
E2K “la solucidon es estructurar un buen
sistema contable con una contabilidad es-
tructurada y auditada”.

Teniendo en cuenta que el Real De-
creto-ley se tramitara como proyecto de ley
por el procedimiento de urgencia, “cabe la
posibilidad de aclarar todo esto a través de
una enmienda”, afirma Higinio Iglesias.

Sin embargo, desde el portal de forma-
cion Campus del Seguro, junto con la web
leydedistribuciondeseguros.es, tienen cla-
ro que cuando se habla de “cuentas de
clientes completamente separadas” se re-
flere, exclusivamente a “cuentas bancarias
diferentes del resto de cuentas donde se
transfieren los recursos ordinarios del me-
diador”. Pero se aclara que esta obligacion
solo afectaria a aquéllos mediadores que
cobran las primas.

No obstante, coincide en que el redac-
tado del articulo 136.4 del Real Decreto-Ley

PymeSeguros



no es del todo acertado al no ser estricta-
mente literal la traduccion que se ha hecho
del texto de la IDD, que se refiere en este
aspecto con el término “customers’ mo-
nies” (“dinero de clientes”) y nuestro texto
habla de “fondos de clientes”. Si la traduc-
cion hubiera sido literal respecto al texto
dela IDD, el redactado habria sido este: “Un
requisito de que el dinero de los clientes se
transflera a través de cuentas de clientes
estrictamente segregadas y de que esas
cuentas no se utilicen para reembolsar a
otros acreedores en caso de quiebra”.

Asimismo, desde Campus del Seguro
se llama la atencion sobre el término “trans-
ferir” al referirse a la acciéon exigida al me-
diador sobre los “fondos o dinero” del clien-
te. En este aspecto no cabe la duda de la
interpretacion que el legislador se refiere a
una operativa puramente bancaria consis-
tente en el traspaso, ingreso o abono de
haberes en una cuenta bancaria.

Ademas de lo expuesto anteriormen-

te, desde un punto de vista contable, se
dice que “el argumento de que el articulo
136.4 se reflere a ‘cuentas contables’ y no
a ‘cuentas bancarias’ no tiene recorrido
porque esto ya se hace desde siempre en
toda aplicacion contable normal.

Desde Campus del Seguro se cree que
el redactado del articulo 136.4 del Real
Decreto-Ley es insuficiente y deberia llevar
un parrafo mas que determinase y dejase
claras algunas caracteristicas de estas
‘cuentas bancarias separadas’ en lo que a
gestion interna se refiere. Por ejemplo, la
prohibicién a que estas cuentas tengan do-
miciliaciones o tarjetas de débito y/o cré-
dito vinculadas, asi como a la libre dispo-
sicion de los saldos resultantes una vez
transferidos los fondos a las aseguradoras
y al tratamiento de las habituales comisio-
nes y gastos bancarios en las cuentas que,
de cargarse en las mismas por la entidad,
lo estarian haciendo sobre un capital que
estd en depdsito pues es de tercera/s
persona/s.

“Risto evidencia la necesaria exigencia
de que estas cuentas tengan una base de
saldo minimo necesario de fondos del pro-
pio mediador para cubrir estos posibles
gastos y comisiones bancarias si es que la
cuenta en cuestion utilizada para este caso
los tuviera.

Asimismo, a la vista de esto, se hace
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necesario disponer de politicas internas de
organizacion y uso de estas cuentas que
recojan toda esta operativa vinculada a es-
tas cuentas bancarias separadas”. Desde
Campus del Seguro estan elaborando un
manual estandarizado para todos sus clien-
tes afectados por este nuevo requisito para
que lo implementen.

Por ultimo, desde Campus del Seguro
se hace mencioén a que en el Real Decreto-
ley 3/2020, de 4 de febrero, se ha tipificado
expresamente el incumplimiento de esta
obligacioén de tener “cuentas bancarias se-
paradas” como “Infraccion Muy Grave” en
su articulo 192.

Eso significa, segun el articulo 194,
que ademas de la posible cancelacion de
la inscripcion en el registro administrativo
de la DGSFEP y de la suspension por un pla-
z0 maximo de 10 anos para €l ejercicio de
la actividad, se puede imponer una multa
por los siguientes importes que puede lle-
gar a ser (para las corredurias) del 3% del
volumen de negocio anual total segun las
ultimas cuentas disponibles aprobadas por
el 6érgano de direccion o de un millon de
euros; y para los corredores personas fisi-
cas, la mayor de las siguientes cantidades:
100.000 euros o €l doble del importe de los
beneficios obtenidos o de las pérdidas evi-
tadas con la infraccidn, en caso de que pue-
da determinarse.



Al dia distribucion

Silvino Abella no se presentara a la reeleccion de presidente de Espabrok

Tras 22 anos en el cargo de presidente de Espabrok, Silvino Abella ha decidido, por razones

personales y profesionales, no presentarse a la reeleccion en las préoximas elecciones al Consejo
de Administracion. “Me satisface apartarme de la direccion de la empresa en un magnifico
momento desde todas la opticas posibles”, dijo Silvino Abella en el acto de entrega del VIII

Premio Solidario Espabrok a primeros de febrero.

Realmente la asociacion se encuentra
€N un buen momento, con un crecimiento
del 11%. Asilo corroboro, Luis Lopez Visus,
director general de Espabrok, cuando pre-
sento las cifras conseguidas en 2019, don-
de se incorporaron ocho nuevas correduria,
llegando ya a 90 asociados (47 corredurias
mas desde julio de 2016). Eso les permite
tener presencia en 36 provincias y en 17
comunidades autdénomas. Su facturacion
total ronda los 210 millones de euros de
primas intermediadas. Aunque €l 86% de
ellas corresponden a No Vida, Lopez Visus
resaltd el hecho de que se haya ganado
peso enVida (14%) y de que se apuesta por
Empresas, que ya supone el 33%.

Por su parte, la correduria Espabrok
termino el ejercicio con un crecimiento del
9% en la actividad de empresas y casi 2.400
cotizaciones gestionadas. Su ratio de con-
version de polizas fue del 9% y superaron
las 400.000 en nueva produccion.

Entre las novedades de este ano, el

director general de Espabrok adelantd su
iniciativa ‘estrella’: un proyecto de consul-
toria para permitir a todas las corredurias
trabajar de un modo eficiente. Su funciona-
miento se basara en identificar y eliminar
las tareas que no aportan valor y tener mas
tiempo para la labor comercial.

El director general de la asociacion
presento 10 oportunidades que “hemos de
aprovechar”. De las que destaco sobre todo
4: Necesidad de extender el perfil de clien-
te con nuevos negocios y ampliando la
oferta; ganar en eficiencia, es fundamental
optimizar procesos; los corredores han de
estar mas formados y especializados en
productos técnicos; y hay que tener claro
que el nuevo cliente espera mas un consul-
tor 0 asesor que un ejecutor.

Posteriormente tomo la palabra Silvino
Abella, que fue critico en su discurso por-
gue considera que “estamos en un sector
profesional que se ha venido trivializando
ano. El cliente ha perdido muchas de las

referencias que
eran nuestras se-
nas de identidad
en el pasado. Por
eso demanda in-
dependencia y no
imposiciones, rei-
vindica servicio y
no desidia, seguridad y rigor, y no incerti-
dumbre y anarquia”. En su opinién, “tene-
mos una importante labor: tanto mediado-
res como entidades hemos de ser firmes
defensores de la honorabilidad y valia de
nuestro sector, tenaces garantes de su pro-
fesionalidad y crédito, enérgico soporte de
una actividad herida por una legislacion
condescendiente con algunos actores del
mercado, y amneésica y paralizadora con
otros que hemos sido el auténtico germen
y soporte del mismo”.

Por otro lado, la sede de AXA acogio
el arranque de la Alta Escuela del Segmen-
to Empresas para Corredores de Espabrok,
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iniciada en formato presencial, con la pre-
sencia de 2b corredurias de la red. El obje-
tivo es incrementar los conocimientos téc-
nicos y desarrollar una metodologia de
asesoramiento integral al cliente empresa.
Fl calendario de formaciéon contempla
sesiones de nivel inicial y especializacion
hasta el mes de junio, bajo una metodologia
de actividades online, estudio de casos, dis-
cusiones en grupo y autoevaluaciones.
Asimismo, Lloyd’'s Iberia ha impartido
en sus instalaciones de Madrid una jornada
formativa a 20 alumnos de la Escuela de
Negocios Ipac Bachelor Factory de Paris.

Dentro de los programas de licencia-
tura del IPAC, se contemplan jornadas en
empresas con el objetivo de guiar a los es-
tudiantes hacia el empleo mediante el de-
sarrollo del placer de aprender, el deseo de
tener éxito, la apertura internacional y el
gusto empresarial. La agenda del dia tuvo
como objetivo conocer a fondo el Lloyd’s
como mercado de seguros especializado a
nivel mundial, su estructura, su perfil de
negocio, y en nuestro mercado las razones
de su establecimiento en Bruselas.

Beatriz Ramirez, directora del area Le-
gal y Compliance del Lloyd’s, fue la encar-
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gada de transmitir dicho conocimiento al
alumnado.

Luis Lopez Visus, director general de
Espabrok, dio la bienvenida a los asistentes
afirmando que “el sector asegurador abre
enormes oportunidades para el desarrollo
del talento, siendo importante conocer las
oportunidades de integraciéon en el mundo
profesional, y creemos firmemente en que
el éxito empresarial radica la mayoria de
las veces en el factor humano, por lo que
conocer las inquietudes de futuros talentos
a unir a tus equipos de trabajo es una ne-
cesidad para alcanzar objetivos”.

El Colegio de La Corufia comienza su plan de formacion para 2020

El Aula de formacion del Colegio de Mediadores de Seguros de La Coruiia ha
recibido alos alumnos de la segunda convocatoria del curso Grupo B
semipresencial e intensivo. La apertura oficial del curso corrio a cargo de
Carmen Aradas, vocal de la Junta de Gobierno.

En esta primera accion, se abordo la funcion del Consorcio

boracién con entidades

" o

de Compensacion de Seguros, conferencia que fue impartida por
Antonio Gonzalez, delegado en Galicia de este organismo.

Por otro lado, el Colegio gallego ha celebrado la sesion dedi-
cada a ‘La institucion aseguradora, €l coaseguro y €l reaseguro’,
impartida por Fernando Grela, gerente territorial comercial de Pe-
layo Mutua de Seguros; y la conferencia ‘El contrato de seguroy
obligaciones de las partes’ impartida también por Grela.

Esta accion formativa que el Colegio ha organizado en cola-

colaboradoras del sec- -

tor, facilitara a los me-

diadores el acceso a la formacion necesaria de sus empleados y
colaboradores, y asi cumplir con las exigencias de la formacion
obligatoria incluidas en €l real decreto-ley 3/2020, del 4 de febre-
ro, de medidas urgentes, que recoge la trasposiciéon de la Directi-
va (UE) 2016/97 del Parlamento Europeo y del Consejo, del 20 de
enero de 2016, sobre la distribucion de seguros.
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“La aplicaciéon de la normativa MiFID II obliga a todas las
personas fisicas que asesoren o vendan productos financieros a
contar con los conocimientos y competencias necesarias. Esto
supone una nueva oportunidad para los mediadores de seguros”,
ha senalado Javier Barbera, presidente de Cecas.

Cecas y el IEF han refrendado su colaboracion mediante la
firma de un acuerdo que contempla desarrollar tres tipos de cursos:
1.- Curso de preparacion para la certificacion European Investment

Assistant (EIA). Permite dominar los aspectos técnicos vincu-
lados a la inversion, productos, gestion de carteras, fiscalidad
y otros elementos que facilitan la relacion con los clientes y que
se combina con la propia experiencia profesional obtenida de
la asesoria aseguradora. Forma en mercados financieros; inver-
siones colectivas y otros vehiculos de inversion y prevision; y
en fiscalidad, cumplimiento normativo y ético.

2.— Curso de preparacion para la certificacion European Investment
Practitioner (EIP). Introduce a la asesoria y gestion de patri-
monios; forma en calculo financiero y fija la base de la teoria
de carteras; ofrece los fundamentos de la inversion; estudia los
mercados financieros; forma sobre fondos de inversion; amplia

Cecasy el Instituto de Estudios Financieros
daran formacion en finanzas a los mediadores

Cecas vy el Instituto de Estudios Financieros (IEF) impartiran formacion especializada
en finanzas destinada a corredores y agentes. Ambas instituciones ofreceran
conjuntamente tres cursos, que permitiran, por un lado, proporcionar los conocimientos
necesarios para el asesoramiento financiero a particulares optimizando la relacion con
el cliente y, por el otro, ampliar su negocio aprovechando la oportunidad que supone la
aplicacion de la normativa MiFID Il y el entorno de tipos de interés bajos.

la formacién en seguros y planes de pensiones; aporta la for-
macion en fiscalidad e impuestos; y finaliza con los conoci-
mientos de cumplimiento normativa y ética en el asesoramien-
to financiero.

3.- Curso de preparacion para la certificacion European Financial
Advisor (EFA). Incluye en su programa: calculo financiero, teo-
ria de carteras y rentas financieras; Mercados financieros I, II
y III - renta fija; renta variable y coyuntura econémica, analisis
técnico; y derivados, estructurados y divisas. También se es-
tudian fondos y sociedades de inversion; crédito e inversion
inmobiliaria; planificaciéon financiera y ética en el asesoramien-
to financiero; y planificaciéon fiscal.

La realidad es que la asesoria en finanzas se consolida como
una oportunidad de negocio para corredores y agentes de seguros
que asesoran sobre seguros de Vida, Salud y Decesos, planes de
ahorro, de pensiones, de prevision asegurados o unit linked. La
demanda de profesionales con este perfil se ha incrementado y
por eso Cecas promueve la formacion de mediadores con programas
especificos en finanzas para desarrollar la especializacion de estos
profesionales.
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Por otro lado, tras la reciente transposicion de la Direc-
tiva de Distribucion de Seguros y Reaseguros (IDD), Cecas ha
lanzado la formacién ‘Guia practica de la Ley de Distribucion
de Seguros. Qué debes conocer’. Con ella se pretende conse-
guir que los mediadores, sean colegiados 0 no, puedan actua-
lizarse y conocer todas las novedades que trae consigo este
NUEevo marco regulatorio.

Este curso tendré una duracion de dos meses maximo y
una carga lectiva de diez horas. Se impartira en modalidad
e-learning y abrid su proceso de matricula el 20 de febrero.

El programa se organiza en torno a cuatro modulos. En
la primera sesion, “El porqué de una nueva ley”, se analizara
cOmo surge esta directiva europea, con queé objetivo, coémo
ha sido su trasposicion en Espana. El siguiente bloque, ‘Un
ambito mucho mas amplio: Distribucién’, se centrara en ex-
plicar el cambio de ambito, ya que segun ésta se considera
distribuidor de seguro no soélo a los mediadores, sino también
a las companias, a aquellos que distribuyan productos con
caracter auxiliar (como las agencias de viajes) y los denomi-
nados comparadores de seguros online.

El moédulo tres 1o protagonizan las directrices sobre Pro-
ductos de Inversion Basados en Seguros (IBIP). ‘Qué son y sus
especiales reglas de distribucion’, ya que el mediador debera
saber qué productos de Vida-Ahorro se enmarcan en esta
categoria y como le afecta como distribuidor. Y, por ultimo, el
cierre se hara con un bloque ‘Los cambios que supone la LDS
para la mediaciéon de seguros’, donde el mediador conocera
cual es la informacidn a suministrar a los clientes, es decir,
qué diferencia supone informar o asesorar, el nuevo régimen
de infracciones, las nuevas disposiciones sobre formacion o
la obligatoriedad de disponer de cuentas separadas para los
ingresos de las primas de los clientes.
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Saez de Montagut & Moreno y Tomas
Amado, nuevos socios de Cojebro

Las corredurias Saez
de Montagut & Moreno
y Tomas Amado se han
incorporado como
socios a Cojebro, tras
su aprobacion, por
unanimidad, de la
Asamblea General de
Socios.
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“Formar parte de esta asociacion, a partir de hoy, me colma de
satisfaccion por la mejora y el avance que Cojebro le va a reportar
a mi correduria, pero especialmente por compartir proyectos con
grandes amigos que aqui tengo. Me esforzaré al maximo por estar
a la altura del nivel que tiene esta organizacion”, ha destacado
Javier Gonzalez, titular de Saez de Montagut & Moreno, de Madrid.

Con sede en Gijon, Tomas Amado, correduria de seguros, se
convierte en el representante de Cojebro en Asturias, provincia
donde no existia ningun socio. “kEs una magnifica oportunidad para
compartir, aprender y aportar todo lo que pueda del conocimiento
y bagaje empresarial adquiridos durante los anos de actividad de
nuestra correduria familiar”, ha comentado Tomas Amado.

En otro orden de cosas, Cojebro ha celebrado en Barcelona su
tradicional Almuerzo de Alta Direccion Aseguradora, en el que
homenajea al dirigente que ostenta la maxima responsabilidad de
una de sus aseguradoras preferentes. En esta ocasion, ha sido Vi-
cente Cancio, CEO de Zurich Seguros, el invitado de honor.
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Los cambios estructurales de los grupos de
interes, el Brexit y Solvencia Il centran la ultima

reunion del IRSG

Juan Ramon Pla, tesorero de Adecose, ha acudido a la ultima reunion del
Grupo de Interés del Seguro y Reaseguro (IRSG), organizado por Eiopa en
Frankfurt (Alemania). Durante la jornada se informo sobre los cambios
estructurales que se produciran en los grupos de interées (stakeholder
groups), se reviso la Directiva Solvencia Il y se analizo la preparacion ante los
distintos escenarios del Brexit, entre otros asuntos de interes.

Uno de los puntos mas importantes de
la reunion fue la redefinicion de la compo-
sicion de los miembros que formaran los
Nnuevos grupos. kEista nueva estructura sera
aplicable a todos los grupos de interés y
estara conformada por 30 miembros, de los
cuales trece representaran a la industria;
otros trece, a consumidores y representa-
ciones organizativas; y cuatro, a miembros
académicos.

Los nuevos grupos de interés veran
ampliada la duracion de los mandatos de
dos anos y medio a cuatro, lo que implica
que el plazo del actual Grupo finalizara un
ano y medio antes de lo previsto, y el nue-
Vo comenzara en septiembre de 2020, por
un periodo de cuatro anos. Ademas, cual-
quier miembro actual podréa volver a some-
ter su candidatura.

En cuanto al Brexit, Juan Ramon Pla
ha afirmado que Eiopa tomara las medidas
necesarias para proteger a los consumi-
dores. Para ello realizara un seguimiento
de los planes de contingencia implemen-
tados por cada una de las autoridades na-
cionales y, ademas, supervisara €l estable-
cimiento dentro de la UE de aquellas
aseguradoras con sede en Reino Unido
que han optado por continuar operando
en la Union Europea.

Asimismo, cabe destacar la aproba-
cion para que las personas fisicas de terce-
ros paises puedan continuar siendo miem-
bros de organizaciones europeas a titulo
personal, siempre y cuando demuestren
que sus competencias son de interés para
la Unién Europea. Esta medida permitira a
ciudadanos de Reino Unido continuar for-

mando parte de organizaciones de la Union
Europea.

Por ultimo, se trataron otros temas de
interés como el Plan de Pensiones Paneu-
ropeo (PEPP), en el que ya se esta trabajan-
do de forma activa; la revision de la Direc-
tiva Solvencia II; y la sostenibilidad en las
finanzas (Green Deal), un aspecto clave
para la Union Europea que se pretende im-
pulsar mas alla del ambito financiero.

Por otrolado, la delegacion de Adeco-
se (Juan Ramodn Pla, tesorero y actual pre-
sidente de Bipar; Borja Lopez-Chicheri,
director gerente; y Marta Marino, respon-
sable de relaciones institucionales y pro-
yectos) ha asistido a la reunién semestral
de la Federacion Europea de Intermediarios
de Seguros (Bipar) que tuvo lugar en Bru-
selas.
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Lasjornadas -presididas por Juan Ra-
mon Pla- comenzaron con las tradicionales
reuniones de los comités de Agentes y de
Brokers, donde el profesor de economia de
la Universidad de KU Leuven, Karel Van
Hulle, profundizo en las nuevas exigencias
que traeran consigo Solvencia Il y los efec-
tos indirectos que tendra en los distribui-
dores de seguros. Ademas, el académico
adelant6 un posible cronograma del proce-
dimiento legislativo de la norma en Europa,
fijando 2024 o 2025 como el periodo de
transposicion de la directiva.

Sin embargo, las regulaciones que co-
paron buena parte de los paneles fueron la
Ley de Distribucion de Seguros y el Regla-
mento General de Proteccion de Datos. Se
indico cuales son las principales dificulta-
des que se estan encontrado en la imple-
mentacion de la IDD, debido a las diferentes
interpretaciones de los Estados miembros
en temas relacionados con €l IPID y la go-
bernanza de productos.

En cuanto a la problematica del GDPR,
se abogo por una armonizacion y coopera-
cion por parte de todas las autoridades na-
cionales de protecciéon de datos para fijar
plazos maximos de resolucion de procedi-
mientos administrativos. En ese sentido, se
recalco que Espana es de los pocos Estados
miembros que tiene establecida una fecha
limite para este tipo de casos.
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Willis Towers Watson
Networks centra sus
esfuerzos en la
generacion de venta en el
marco tecnologico

Madrid ha acogido el XII Consejo Anual
de Willis Towers Watson Networks. En
el su director general, Javier Gausi, senalo los objetivos que se ha marcado
la alianza para 2020, sobre los que destaco fundamentalmente, “acercar el
mundo Willis Towers Watson a la alianza, orientar los esfuerzos ala
generacion de venta en el marco tecnologico, desarrollar un marco
formativo de adaptacion a la nueva Ley de Distribucion de Seguros y
potenciar el negocio de Vida entre las corredurias asociadas".

En el evento, su plataforma tecnoldgica Willplatine volvid a ser este ano prota-
gonista, resaltando tanto sus bondades, habilidades comerciales y mejoras que de
manera continua experimenta. Se habld también del crecimiento exponencial de la
usabilidad que esta experimentando la plataforma por parte de los asociados.

Francisco de Leodn, abogado especialista en seguros del Bufete Ashurst, instruyo
a los asistentes sobre las principales novedades de la IDD recientemente aprobada y
como afectan a los corredores de seguros.

En otro orden de cosas, la asociacién Insurance ERM (Enterprise Risk Manage-
ment) ha fallado el premio a la ‘Solucién analitica del ano’, que en la edicion de 2020
ha sido para el software Radar Live, de la consultora Willis Tower Watson.

Esta soluciéon permite a las aseguradoras -tanto de Vida, como de No Vida- emi-
tir precios al instante, aplicar reglas de tarificacion, realizar ajustes o usar algoritmos
de tipo machine learning, entre otras funciones, directamente en un sistema de tari-
ficaciéon en tiempo real.
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E2K ha preparado a sus corredores sobre laIDD

E2K ha comunicado que lleva preparando a sus corredores mas de un ano sobre la nueva Ley
de Distribucién de Seguros, que es consecuencia de la trasposicion de la Directiva europea

que se debio aprobar en octubre de 2018 y que el Gobierno aprobo a primeros de febrero mediante Real Decreto Ley.

“Desde que en mayo de 2018 se inicid la tramitacion como
un proyecto de Ley para adoptar la directiva, E2K ha ofrecido una
bateria de soluciones para que nuestros corredores estén prepa-
rados para los cambios a los que se deben de adaptar”, ha decla-
rado Paloma Arenas, directora general de E2K.

Recientemente E2K, a través de su Alta Escuela para Corre-
dores, celebré un webinar sobre ‘Tu correduria adaptada a la IDD’,
en el que se explico los cambios y novedades y se ofrecié abun-
dante documentacioén sobre la nueva regulacion.

“Desde siempre analizamos los cambios mas importantes
que afectan al corredor y les confeccionamos el soporte documen-
tal que necesitan para su adaptacion. Pero es importante destacar

que los corredores estan en constante adaptacion, lo hacen rapi-
da y eficazmente, pero echamos en falta legisladores que ‘sepan
de seguros’ y que acometan una regulaciéon constructiva y estable
en el tiempo”, ha manifestado Pura Rubio, responsable del area
de Apoyo Legal de E2K.

Por otro lado, la red nacional de corredores de seguros de E2K
ha incorporado a seis corredurias radicadas en diferentes puntos
de Espana: Segurvillegas (Santander); I-Segur Banyoles (Girona);
SCV Mediadores de Seguros (Valencia y Castellon); G. Baylin Co-
rreduria de Seguros (Madrid); Abad Socias (Palma de Mallorca); e
INaki Duran (Guipuizcoa). Esto supone mas de 250 oficinas dispersas
por toda la geografia para llegar al consumidor de forma cercana.

Howden Iberia y Banasegur firman un acuerdo de colaboracion estrategico

Los corredores de seguros espanoles Howden Iberia y Banasegur han firmado un acuerdo de colaboracion
estrateégico con el objetivo de hacer crecer sus negocios en Espana, Portugal y Latinoamerica.

expansion de su negocio.

Howden Iberia, corredor especialista en seguros de Crédito, Caucion, alimentacion, energia, RC
profesional, Administraciones Publicas y Ciber, entre otros ramos, podra transmitir parte de su cono-
cimiento en dichas especialidades al equipo de Banasegur y ofrecer nuevos productos a los clientes
que asi lo deseen. Por su parte, la correduria catalana, lider en seguros Agropecuarios en el mercado
espanol, se apoyara en la capilaridad de Howden Iberia y en su presencia en Iberoamérica para la
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La proteccion de datos centra las principales consultas de
asesoramiento legal de los socios de Aunna
El servicio de asesoramiento tecnico del area Legal de Aunna Asociacion recibio un total de

581 consultas alo largo de 2019. De ellas, un 22% se referian a dudas sobre el RGPD
(Reglamento General de Proteccion de Datos) y un 28% a cuestiones regulatorias.

Justo Arroyo, responsable del area Legal de Aunna Asocia-
cion, se ha mostrado muy satisfecho con el resultado de esta ini-
ciativa y con la buena acogida que ha tenido entre los socios. “El
gran numero de consultas que nos han hecho llegar los socios
durante el ultimo afno, significa que estamos ofreciendo un servi-
cio util para que puedan desarrollar su actividad de forma eficien-
te y con la tranquilidad de cumplir con todos los requisitos que
marca la Ley”.

Este servicio de Aunna Asociacion incluye desde la gestion
del departamento de Atencion al Cliente (DAC), pasando por el
asesoramiento y apoyo legal en todas las cuestiones relacionadas
con la actividad profesional y empresarial que implica la labor
cotidiana del corredor de seguros.

Las cuestiones mas recurrentes han sido las relativas a la
nueva Normativa de Protecciéon de Datos (RGPD), la recientemen-
te aprobada trasposicion de la IDD y las obligaciones que conlle-
va para los profesionales del sector.

En segundo lugar, han destacado las consultas que tienen
que ver con el desarrollo de las relaciones entre corredurias y
aseguradoras vy las que se refieren a la interpretacion de las Cartas
de Condiciones. Asimismo, los socios han mostrado especial in-
terés por los aspectos regulatorios del ejercicio de la profesion, asi
como por la interpretacion de la Ley del Contrato del Seguro y
otras obligaciones sometidas a control administrativo, como titu-
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laciones, compatibilidades, cambios
de participaciones o posiciones do-
minantes, que han sido de especial
importancia entre los temas consul-
tados.

Por ultimo, la gestion y tramita-
cion de siniestros declarados a las
entidades aseguradoras ha demos-
trado ser otra de las cuestiones que han suscitado mayor interés
entre los correos recibidos, a 1o que hay que sumar el resto de
actividades y competencias realizadas por el area Legal de la aso-
ciacion.

En otro orden de cosas, Aunna Asociacion ha incorporado a
lo largo de 2019 un total de 14 nuevas corredurias en 12 provincias
espariolas (Alava, Albacete, Almeria, Alicante, Burgos, Cantabria,
La Coruna, Las Palmas de Gran Canaria, Madrid, Murcia, Palencia
y Valencia).

Estas nuevas incorporaciones permiten a la asociacion seguir
creciendo en el desarrollo de su proyecto de negocio a largo pla-
Z0, con el objetivo de ofrecer mejores productos y servicios a sus
S0Cios y asociados.

De todas las nuevas incorporaciones, un 65% llegaron a tra-
vés de recomendaciones de otros socios y un 35% a través de la
pagina web.
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Aon y la Asociacion Espafiola
de Startups (AES) han
alcanzado un acuerdo por el
que Aon se convierte en
partner de AES. A suvez,
ambas organizaciones se
comprometen a trabajar
conjuntamente en proyectos
innovadores que aporten valor
al conjunto del sistema emprendedor espariol.

Aon impulsara el emprendimiento de
la mano de la Asociacion Espafiola de
Startups

Raimundo Abando, Innovation Lead de Aon, considera que “el
objetivo de este acuerdo es impulsar proyectos e ideas que mejoren
la calidad de los proyectos emprendedores, ya que estamos con-
vencidos de la importancia que tienen para el desarrollo econdémico
y social de nuestro pais”.

En otro orden de cosas, Aon ha reforzado su apuesta por el area
de Health & Benefits en Espana con el nombramiento de Stephanie
Zweifel, como directora de Client Engagement, e Ignacio Salvatierra,
como director de Desarrollo de Negocio de Salud. Desde sus nuevas
posiciones se encargaran de establecer y fortalecer relaciones de
conflanza a largo plazo con los clientes y prospectos de la firma, asi
como de ampliar la oferta de soluciones de la multinacional en el
area de la salud y el bienestar de acuerdo con la transformacion del
mercado y las necesidades actuales de las empresas.

Los mediadores de Cordoba,
Huelva y Sevilla se instruyen en
especialidades comerciales

A finales de enero se celebro la sexta sesion del
Programa de Formacion Continua del Colegio de
Mediadores de Seguros de Cordoba, Huelva y Sevilla.
Lajornada, que tuvo como titulo ‘Desarrollo de
especialidades comerciales’, ha sido impartida por
Javier Sierra, miembro de Eutropia/Egestiona.

El objetivo de esta formacion fue la identificacion y ge-
neracion de especialidades comerciales que beneficie en la
consecucion de clientes, asi como la obtencién de herramien-
tas para la especializacion de las actividades del profesional
del seguro. Todo ello segun ambitos geograficos o colectivos
sociales. Del mismo modo, los asistentes conocieron los nue-
vos mercados que se estan desarrollando en la actualidad.

En las proximas sesiones del Programa de Formacion
Continua del Colegio, se hablara de los sistemas de trabajos
y workflows, liderazgo y gestion o protocolos de actuacion,
entre otros temas.




La Parisienne Assurances es una ase-
guradora digital que desarrolla y distribuye
productos de seguros de Darfios y Acciden-
tes en marca blanca y a medida en 13 pai-
Ses europeos a través de una amplia gama
de socios de distribucioén: corredores, in-
surtechs, actores de comercio electronico
y minoristas. Sus soluciones de seguros
(que combinan productos con caracteristi-
cas tradicionales, bajo demanda y parame-
trizadas) se ofrecen en forma de API para
integrarse facil y rapidamente en las plata-
formas digitales de sus distribuidores. Esta
completa digitalizaciéon de precios, gestion
de contratos y pago de siniestros a través
de sus API y blockchain privada permiten
a La Parisienne lanzar productos persona-
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. Apromes alcanza un acuerdo de

innovadoras.

lizados y competitivos en el mercado en
menos de 10 semanas.

Rispal ha destacado que la vocacion
principal de Apromes es informar, promover
y defender los intereses de sus miembros
y multiplicar las oportunidades comerciales
con entidades europeas e innovadoras
como La Parisienne. “Podremos ofrecer
nuestros productos a medida, tradicionales
Yy €N US0, en el camino y en la afinidad, a los
corredores miembros de Apromes para am-
pliar su gama de productos y servicios di-
ferenciadores”, ha declarado.

Dias después de la firma, en la sede de
Apromes se realizo la presentacion de esta
aseguradora francesa. En ella, Rispal des-
taco especialmente el deseo de su compa-

colaboracion con la aseguradora
francesa La Parisienne

Alfred Escomel, director de Relaciones Internacionales de
Apromes, Alexandre Rispal, Chief Revenue Officer de la
aseguradora francesa La Parisienne Assurances, han firmado
en Paris un acuerdo de colaboracion. De esta forma, la
asociacion pretende multiplicar las oportunidades
comerciales de sus socios con entidades europeas e

nia de desarrollar su crecimiento en Gran
Bretana, Italia y Espana, destacando que
Su presencia y establecimiento en nuestro
pais seréa este ano, si bien, ya trabajan en
libre prestacion. En Espana entran de la
mano de Apromes, y por lo tanto sus exclu-
sivos productos seran distribuidos por sus
asociados. En concreto, la aseguradora tra-
baja en digitalizacion y distribuciéon de pro-
ductos de Danos, Accidentes, Flotas, vehi-
culos profesionales, patinetes eléctricos,
productos afinitarios, movilidad y otros.

Por otro lado, la correduria de Cérdoba
Guerra de Moral, cuyo director es Rafael
Guerra, se ha incorporado a Apromes apor-
tando mayor presencia asociativa en An-
dalucia.
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Tu banco
NO ES EXPERTO
} EN SEGUROS

Cuando te enteres
puede ser
DEMASIADD TARDE

Se acabd contratar seguros obligatorios
con el banco a cambio de una hipoteca. Asi
lo pone de manifiesto el Banco de Espana,
que ha remitido un requerimiento a todas
las entidades bancarias, indicandoles que,
de acuerdo con la nueva ley de crédito in-
mobiliario en vigor, el precio que promaocio-
nan en sus hipotecas no puede mostrar la
rebaja por bonificaciones. La noticia ha sido

acogida con satisfaccion por los usuarios y
también por los mediadores de seguros, que
celebran esta medida que evitara que se
exija a los clientes de banco su vinculacion
a cambio de bajar los precios de los présta-
mos hipotecarios cuestion que no debe de
afectar a las condiciones firmadas en el mo-
mento de la firma de la operacion.

El gerente de Cohebu Correduria de

Los mediadores de Toledo analizan la IDD

El Colegio de Mediadores de Seguros de Toledo ha celebrado un taller sobre
la ‘Transposicion de la Directiva IDD'. Una jornada en la que Cesar Garcia,
abogado, doctor en Derecho de Seguros y corredor de seguros, expuso los
retos alos que se enfrenta el sector tras la aprobacién del Proyecto de Ley
de Transposicion de la Directiva de Distribucion en Seguros.

Durante la jornada, Garcia detall6 los cambios que la nue-
va norma puede generar a los mediadores, ya sean agentes,
corredores u operadores de bancaseguros, asi como las condi-
ciones de acceso a la profesion de mediador, para los futuros

profesionales.

Coheburecuerda que la nueva ley hipotecaria permite a los
clientes contratar seguros con companias ajenas al banco
Cohebu Correduria de Seguros ha explicado en un comunicado que la nueva ley hipotecaria

concede la libertad a los usuarios para que puedan suscribir sus seguros con otra compania
y ha puesto en valor la figura del mediador como experto en la materia.

Seguros, José Antonio Buzdn, ha valorado
positivamente que ahora sean los clientes
“los que deciden” y destaca que un media-
dor de seguros “es la opcién mas aconse-
jable para los usuarios dado que oferta me-
jores primas, seguridad y servicio

personalizado en pos del interés del asegu-
rado. Un corredor de seguros busca siem-
pre la mejor opcion para sus clientes”.

“Els muy importante que los profesionales del sector asegu-
rador conozcan las modificaciones que la Directiva de Distribucion
nos traera a nuestro dia a dia, por ello, durante esta jornada hemos
querido dar algunas claves para que su incorporacion se pueda

llevar a cabo de forma eficaz”, ha matizado César Garcia.

PymeSeguros



El Consejo General cree que el
seguro de cancelacion no es
aplicable en el Mobile

Los mediadores de Seguros consideran que las
indemnizaciones derivadas de la cancelacion del
Mobile World Congress de Barcelona podrian ser
responsabilidad exclusiva de GSMA, la empresa
organizadora del evento. Ante las dudas suscitadas
acerca de si son las aseguradoras o el GSMA quienes
deben hacer frente a las péerdidas, el Consejo General
de Mediadores de Seguros explica que “las comparnias
de seguros normalmente estan exentas del pago de
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las indemnizaciones que se deriven de su suspension ya que no cubren una contingencia como la causada por el
temor al coronavirus, maxime como ha explicado el Gobierno, que en Espafia no hay ninguna alerta sanitaria”.

Con la informacién disponible hasta el momento, el coste
deberia asumirlo, por tanto, la empresa GSMA que decidié can-
celar ante la cascada de bajas de los expositores asistentes por el
miedo al coronavirus. El seguro de cancelacion que habitualmen-
te se contrata en eventos importantes como el Mobile suele cubrir
la cancelacién, posposicion, abandono o reubicaciéon del evento
por causas fuera del control del asegurado como climatologia ad-
versa, inutilizacion de la sede por incendio o ruina, luto nacional,
huelgas, terrorismo/amenaza, etc. También hay clausulas que in-
cluyen alerta sanitaria como en el caso de pandemias. Pero para
activar la poliza, la causa de cancelacion debe estar justificada vy,
por tanto, es necesario que un organismo oficial o una autoridad
competente ordene o al menos recomiende la no celebracion.

El consegjero delegado de la GSMA, John Hoffman, asegur6 en
rueda de prensa que la cancelacion del Mobile World Congress de
Barcelona se habia debido a una situacion de “fuerza mayor”. Una
declaracion que es importante porque aducir esta clausula es el
unico argumento que podria esgrimir para no pagar indemnizacio-
nes. Algo dificil ya que el coronavirus no puede ser considerado una
“fuerza mayor” al no haberse declarado la pandemia en Espana.

Desde el Consejo General explican que “dificilmente, en el
momento en que se contrato el seguro del Mobile se podia prever
que iba a suceder algo asi. Es algo habitual a la hora de contratar
las polizas, no te planteas introducir una clausula de este tipo por
lo extraordinario del caso. Lo ocurrido introduce una reflexion
sobre los limites de las coberturas”.
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El Colegio de Madrid realiza una jornada
sobre la ley de Distribucion

El Colegio de Mediadores de Seguros de Madrid ha realizado una
jornada de formacion sobre la recien aprobada Ley de Distribucion
del Seguro. En ella se abordd las principales novedades introducidas
por el Proyecto de Ley de Distribucion de Seguros y Reaseguros
Privados (LDS) que traspone al derecho espariol la Directiva de
Distribucién de Seguros (IDD).

Para el Colegio de Ma-
drid, las sesiones formativas
sobre la nueva norma son de
especial interés para los co-
legiados, ya que va a regular
la actividad de los mediado-
res durante los proximos
anos y es clave tener un co-
nocimiento adecuado de la
misma.

Juan Ignacio Alvarez,
jurista especialista en la Ley
de Distribucion de Seguros y
asesor del Colegio de Media-
dores de Madrid, fue el encargado de impartir las jornadas, donde tratod los
asuntos mas novedosos del nuevo Real Decreto, en relacion con su ambito
objetivo y subjetivo de aplicacion y régimen transitorio, la clasificacion y ac-
tividad de distribuidores (mediadores de seguros y aseguradoras) y colabora-
dores externos, los requisitos de formacién y mecanismos de soluciéon de con-
flictos, entre otras.

MEDIAVANZ

Mediavanz elabora un plan
de formacion inicial y
continua para sus miembros

La asociacion Mediavanz ha lanzado un
campus con todos los contenidos para la
formacion inicial obligatoria, asi como para
la continua de los empleados y
colaboradores de sus corredurias miembros,
desarrollado por Campus del Seguro.

A partir de ahora Mediavanz dispone de una
“herramienta y servicio de gestion global de la for-
macion” que, ademas de los contenidos formativos,
le sirve de registro automatico de la formacioéon en
los términos exigidos a los corredores y corredurias
por la Ley de Distribucion de Seguros y por el que
recibira también un servicio permanente de con-
sultas y asesoramiento sobre el tratamiento de la
formacion obligatoria para cada caso particular y
un servicio de ayuda en caso de inspeccion en ma-
teria de formacion, para cumplir en todo momento
con los requisitos normativos.
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Los mediadores valencianos se
forman sobre ciberriesgos, Insurtech

y atencion al cliente

El Colegio de Mediadores de Seguros de Valencia ha
realizado recientemente diferentes jornadas sobre
ciberriesgos, Insurtech y atencion al cliente en sus

instalaciones.

En la de ciberriesgos, organizada jun-
to a Correduidea, se ofrecio una vision am-
plia de la ciberseguridad de la mano de
expertos y profesionales, aportando herra-
mientas para conocer mejor las necesida-
desreales de los clientes de los mediadores,
con ideas y consejos para poner en practi-
ca en el dia a dia.

Lajornada ‘Insurtech, tecnologia y co-
rredores de seguros: como multiplicar los
resultados econdmicos’, impartida por We-
fox, mostré como un marketplace que co-
necta a las corredurias con las companias
de seguros puede brindar a los asegurados
una experiencia mas beneficiosa, simplifi-
cada e intuitiva.

En este taller se analizaron las ven-
tajas de las insurtech para las pequenas
y medianas corredurias, poniendo espe-
cial foco en las demandas del asegurado
y, coOmo este tipo de empresas pueden

ayudarles a incrementar su volumen de
negocio.

Mientras que el curso intensivo sobre
atencion al cliente, impartido por Inmacu-
lada Marco, tuvo como objetivo “aprender
a manejar y entrenar sus habilidades, las
propias y las que descubran en el curso,
dirigidas a la comunicacion y a la venta”.
En este sentido Marco apunta que el curso,
que impartio este jueves parte de su primer
modulo, se apoya “con férmulas de ventas
propias del siglo XXI, que trabajaremos con
el fin de que ayuden a los asistentes a cre-
cer como profesionales y hacer crecer a sus
empresas’. Se trata, en definitiva, de faci-
litar “una forma de abordar la venta que les
ayude a optimizar sus acciones de capta-
cion y fidelizacion”.

Este curso consta de cinco sesiones
y esta dirigido a profesionales del sector
y a empleados, ofreciendo diferentes op-
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ciones de matriculaciéon para su imparti-
cion. Ademas del curso completo, el Co-
legio brinda la posibilidad de cursar
unicamente el modulo dedicado a la co-
municacion, con dos sesiones, o el de ven-
tas, con tres jornadas.

En otro orden de cosas, el Colegio de
Valencia ofreci6 una conferencia en el mar-
co del Foro de Empleo y Emprendimiento
de la Facultad de Economia de la Univer-
sidad de Valencia en la que se puso de re-
lieve que la mediacion de seguros interesa
como opciodn laboral de calidad. Alejandro
Fuster, de la Comision de Formacion del
Colegio, desgrano las principales ventajas
de la mediacién como salida laboral, subra-
yando la seguridad laboral, la “importanti-
sima labor social” desarrollada por los pro-
fesionales del sector o la “pluralidad en el
empleo”, por cuanto se requieren perfiles
profesionales muy diversos.
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En su opinidn esta cuestion “puede ayudar a los mediadores
en el entendimiento de este en los negocios de sus clientes y
hacer ofertas de cobertura que atiendan realmente al apetito de
cada uno de ellos”. El objetivo es que, con esta informacion “lo-
gren que las coberturas sean mucho mas adaptadas a los riesgos
de aquellos, obteniendo una cobertura adecuada y la demostra-
cion de que el mediador se preocupa del negocio del cliente v,

Grupo Intercor hace balance del ejercicio 2019

En la ultima reunion mensual de Grupo Intercor, se trataron diversos temas y
en especial los concernientes a las cifras definitivas del cierre del ejercicio

2019.

Aprocose aborda como el apetito al riesgo puede ayudar
a los mediadores a mejorar sus ofertas de coberturas

La segunda edicion del Curso Superior en Gestion de Riesgos y Seguros de la
Universidad CEU-Cardenal Herrera de Valencia, impartido por Agers e impulsado por
Aprocose y el Colegio Profesional de Mediadores de Seguros de Valencia, continua con
sus sesiones formativas con el modulo impartido por el profesor Jose Luis Solis,
centrado en el concepto de apetito al riesgo del empresario individual.

en definitiva, obtener una fidelizacién en sus relaciones de ne-
gocio”.

Solis explica que “los alumnos tienen una experiencia profe-
sional practica importante en la gestion de los riesgos asegura-
bles”, pese a que la sesion ha abundado en otras areas de riesgos
no asegurables, entendiendo hacia dénde se dirige la actividad
del empresario.

Fl asociado Fernando Tapias ha pre-
sentado un Cuaderno de Formaciéon de su
empresa, T & B Consulting, valorando su
contenido y estudiando los cursos necesa-
rios y mas atractivos para todas las corre-
durias y empleados de las mismas, y se
valor¢ la posibilidad de implementarlos en

2020 para la asociacion.

En la misma reunion, finalizando la
jornada de manana, asistio la aseguradora
Berkley representada por Angel Macho vy
Rubén Castarnio. Se realizo la valoracion del
cierre del 2019 con la asociacioén y la situa-
cion para el presente ejercicio, comentando

las acciones comerciales de la asegurado-
ra para el ano actual. Asimismo, Macho
realizd una exposicion sobre valoracion de
los distintos ramos del seguro.
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Summa destaca la transparencia

comuo valor clave en las relaciones con

los clientes

En suintervencion en la Cumbre de Mediadores celebrada
en Valencia con el titulo ‘Crecimiento y Transformacion en
un sector patas arriba’, Jose Antonio Vargas, CEO de

Summa, organizadora del evento, destaco la transparencia

como uno de los valores clave en las relaciones con
aseguradoras, clientes y colaboradores.

En un entorno de informacion fluida y omnipresente, la trans-
parencia se convierte en un potente aliado de la libertad para
poder tomar decisiones, afirmo6 Vargas.

Asimismo dijo que lo que dio éxito en el pasado no es lo que
sera util en el futuro. El sector esta pasando a un modelo que
denomina de co-participacion, en el que los corredores pequenos
y medianos dejan de ser hombres orquesta para ser solistas den-
tro de una gran orquesta u organizacion que les aporta las herra-
mientas y conocimientos para ser importantes.

Anadio que, en este entorno, ya real, “donde el mediador tie-
ne que invertir intensivamente en tecnologia para no quedar des-
colgado, elegir la orquesta apropiada, el modelo apropiado y el
socio adecuado es la tarea mas importante para el corredor”.

Tres ideas marcaron la jornada:
= Nueva Ley de Distribucién y su implantaciéon, que tiene muchos

matices y diferencias con importantes repercusiones y respon-
sabilidades nuevas para el mediador. En definitiva, no es mas
de lo mismo, como algunos pensaban porque lo dificil esta en
los detalles.
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CUMBRE DE MEDIADORES

"Crecimiento y transformacion en un sector patas arriba’

= Tecnologia. Un sector que se transforma, segun los ponentes, de
Ser intensivo en personas y relaciones, a ser intensivo en tecno-
logia. Inversiones, que, junto a los nuevos entrantes tecnoldgicos,
marcaran la agenda de los mediadores en los proximos anos.

= Nuevos modelos de coparticipacion. L.os ponentes han coinci-
dido a la hora de vislumbrar posibles alternativas para el media-
dor que pasan por la adaptacion del modelo de negocio, la in-
version en tecnologia y la colaboracion con otros mediadores
dentro de nuevos modelos de co-participacion si no se puede
invertir al ritmo que demanda el mercado.

En definitiva, en un sector en plena transformacion, el me-
diador puede verse abrumado por 10s riesgos y amenazas que se
avecinan, pero también puede reinventarse, volverse a ilusionar
CONn Nuevos proyectos de crecimiento coparticipativo y ser prota-
gonistas de su propio futuro.

Por otro lado, Summa ha reforzado su posicion en Murcia con
la incorporacion de Antonio Martinez en Puerto Lumbreras. Su
objetivo es transformar el modelo de negocio y adaptarse a las
nuevas realidades y retos de la mediacion.



Al dia distribucion

El Colegio de Zaragoza
lanzara un plan
tecnologico para mejorar
la competitividad de sus
colegiados

El Colegio de Mediadores de Seguros de Zaragoza presentara este ano un
plan tecnologico con el que ayudara a los colegiados a aumentar su
competitividad. La iniciativa se basa en el desarrollo de herramientas
digitales para mejorar areas estratégicas en sus negocios y comunicar de
forma eficaz el valor afiadido de un distribuidor de seguros colegiado.

Desde el Colegio cuentan que “con este proyecto buscamos hacer mas efi-
ciente el trabajo de nuestros colegiados para que aumente su rentabilidad, consi-
gan mas ventas y fidelicen mejor a sus clientes”. A través del departamento de
Innovacioén del Colegio se ha realizado un trabajo de consultoria para explorar los
puntos criticos a los que se enfrentan los colegiados a la hora de comunicarse con
sus clientes y optimizar la rentabilidad.

La investigacion ha detectado varias areas claves de mejora en las que se
centrara el proyecto. Desde el Colegio se crearan hasta 12 guias rapidas de desa-
rrollo que se proponen como herramientas de trabajo para incidir sobre ellas, te-
nerlas como recordatorio o ayuda para establecer nuevos protocolos. Estas guias
seran multiplataforma y contaran con recursos visuales como infografias.

Otra de las apuestas es proveer a los colegiados de materiales divulgativos
para que puedan posicionarse ante sus clientes como asesores de alto valor afa-
dido. En el Colegio explican que “nuestro valor diferencial no esta solamente en
la labor de asesoramiento que realizamos, sino también en muchos servicios y
garantias que poseemos y los consumidores desconocen, como el servicio de
defensa del cliente, o los seguros asociados en la proteccion de sus intereses”.

Newcorred y Albroksa se
alian para distribuir
seguros Agrarios

Newcorred y Albroksa han firmado en
febrero un acuerdo de colaboracién para
la distribucion de seguros Agrarios por
los miembros de la asociacion.

En palabras de sus directivos, este acuer-
do comercial, fruto de las sinergias de negocio
entre ambas entidades, persigue aprovechar
la alta especializacion de Albroksa en el ramo
de Agroseguros con la gran capilaridad de la
asociacion que le confiere una fuerte penetra-
cion en el entorno rural del pais.

Mediante este acuerdo de colaboracion,
Albroksa facilitara la contratacion de seguros
en condiciones
preferentes a las
250 corredurias y N g
corredores asocia- -
dos a Newcorred,
prestando su ase-
soramiento en la
ejecucion del con-
trato de las distin-
tas lineas de nego-
cio y en la gestion
del siniestro.

I'RED




Fl precio de un rescate en montana en Espana cuesta 200-
300 euros si se realiza a través de los ‘pisteros’, socorristas de las
estaciones de esqui. Si resulta necesario el traslado a un centro
hospitalario en helicoptero, el coste oscilara entre los 3.500 y 5.000
euros. El rescate en pista en Francia, Suiza o Italia ronda los 400
y 500 euros; si el traslado al centro médico se produce en helicop-
tero, el precio puede dispararse hasta los 8.000 euros.

Por eso, el Consejo General advierte que es conveniente re-
visar bien las coberturas que incluye el seguro que se contrata y
comprobar que es adecuado para la practica deportiva que vamos
a realizar y el destino al que nos dirigimos. Un seguro estandar
viene a salir por unos 4-5 euros dia y uno para toda la temporada
a partir de los 40 euros.

La Fundacion Uniteco y la
Universidad de Alcala de
Henares (UAH) han
renovado su Compromiso
conrespecto ala Catedra
de Salud, Derecho, Seguroy
Responsabilidad Civil para

los proximos tres anos. vy la responsabilidad civil.
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El Consejo General advierte de las ocho coberturas
indispensables en un buen seguro de esqui
El esqui y el snowboard se situan entre las 10 practicas deportivas con mayor numero de

accidentes y de lesiones. De ahi que desde el Consejo General de Mediadores de Seguros
dan a conocer las ocho coberturas que no deben faltar en un buen seguro de esqui.

Recomienda que el seguro de esqui recoja, al menos, las si-
guientes coberturas: Rescate en pista (gastos del operativo del
rescate que puede realizarse en trineos, en moto de nieve o inclu-
so en helicoptero); Gastos médicos quirurgicos y farmacéuticos
(incluir los desembolsos de hospitalizacion y tratamientos tanto
en Espana como en el extranjero); Gastos de hotel y estancia (in-
cluidos los dias de reposo que pueda necesitar el accidentado, asi
como los de sus acompanantes o familiares); Reembolso del forfait
y clases de esqui de los dias no disfrutados; Gastos de pérdida,
demora o dano del equipaje y del equipo deportivo; Responsabi-
lidad Civil por los danos a terceras personas durante la practica
del esqui; Gastos de traslado de familiares 0 acompanantes en
caso de hospitalizacion de mas de cinco dias; y repatriacion.

La Fundacion Uniteco renueva con la Universidad de
Alcala su Catedra de Salud, Derecho,
Seguro y Responsabilidad Civil

Este convenio tiene como objetivo fomentar la formacion,
la investigacion y la divulgacion cientifica en los ambitos de la
medicina para los profesionales de la salud, asi como del derecho
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Al dia distribucion

En febrero, Ruiz Re ha
inaugurado nuevas oficinas en
Puerto Lumbreras (Murcia) y en
el municipio de Combarro
(Pontevedra).

Ruiz Re abre nuevas oficinas en Murcia

y en Pontevedra

La de Puerto Lumbreras se encuentra en
el corazon de la localidad, en la avenida Re-
gion Murciana, 19. Se trata de oficinas amplias
e ideales para mantener la apuesta de la co-
rreduria por la atenciéon personalizada y el
asesoramiento experto, siempre cerca de sus
clientes.

Por su parte, Galicia ya cuenta con un
nuevo punto de atencion al cliente en el mu-
nicipio de Combarro (Pontevedra), dirigido por
Teresa Martins, que ha dedicado toda su vida
profesional a los seguros y cuenta con amplia
experiencia en el mundo de la correduria don-
de ha trabajado durante casi una década.

En 2020, ano en el que Ruiz Re celebra

su b0° aniversario, se unen nuevas aperturas
en localidades como Cuntis, Consuegra, Ner-
ja, Alicante capital o Palma de Mallorca, su-
mandose a las mas de 50 oficinas de la corre-
duria, y ofreciendo su servicio exclusivo a sus
mas de 50.000 clientes.

Precisamente para celebrar este aniver-
sario, Ruiz Re va a realizar un sorteo entre sus
clientes para asistir a uno de los partidos de
la Copa de Rugby Seis Naciones, €l evento
europeo de rugby por excelencia. Los partici-
pantes pueden ganar dos entradas para acu-
dir al partido entre Roma e Inglaterra que
tendra lugar en el Estadio Olimpico de la ca-
pital italiana el 14 de marzo.

Rafael Carrasco liderara la Asesoria Juridica de Centerbrok

Centerbrok ha incorporado a Rafael Carrasco para dirigir su Asesoria Juridica. Licenciado en Derecho
y Administracion de Empresas por la universidad Carlos IIl de Madrid, lleva 10 afios ejerciendo como
abogado en Madrid con amplia experiencia procesal en asuntos civiles, mercantiles y seguros.

VO puesto, ademas de los aspectos corporativos
y societarios propios del cargo, sera el respon-
sable de la asesoria juridica del grupo en ma-
teria de siniestros”, ha declarado Fernando
Castellanos, director general de Centerbrok.

Con formacion en compliance de sociedades, Carrasco es
perito econdmico ademas de mediador civil y mercantil.

“La incorporacion de Rafael se enmarca en la estrategia de
potenciar los servicios a nuestra red con departamentos que apor-
ten valor anadido a la actividad diaria de negocio. Desde su nue-

PymeSeguros



Al dia distribucion

Newcorred habilita un gabinete Gabinete (nar)
pericial para orientar a sus Pericial

Los Colegios de miembros en la gestion de siniestros

Castilla y Le (')n Newcorred ha puesto en marcha un gabinete pericial

abordan la finalizacion des.delz elquevaa fac111ta.r asus mlem]?ros que puedan ~ ’
recibir, de manera gratuita, asesoramiento y (et .

del mandato del actual orientaciones en la gestion y tramitacion de los

Cons ejo Autonomico siniestros de las polizas de sus clientes tanto en la fase de alta del siniestro y

o . comunicacion a la compafiia, como en el proceso de tramitacion, peticiéon de

En la ultima Asamblea del Consejo informacion y planteamiento del siniestro, asi como en caso de posibles

Autonomico de los Colegios de - actuaciones ante un rechazo del siniestro o en caso de desacuerdo conla

Mediadores de Seguros de Castilla indemnizacion propuesta por la aseguradora.

y Leon presidida por Eugenio

Aybar, en la sede del Colegio de “La gestion del siniestro es parte de la esencia del servicio que todo corredor de

Valladolid, se trato el asunto de la seguros debe ofrecer a sus clientes”, han sefialado desde Newcorred. Esto hace nece-
finalizacion del mandato actual del sario que esta gestion sea eficaz y profesional desde su comunicacion a la compariia
Consejo Autonomico que coincidira hasta su cierre con el pago de la indemnizacién.
con las elecciones del Consejo En esta primera fase, el gabinete pericial de Newcorred va a arrancar inicialmente
General y de los Colegios. con servicios de asesoramiento para los siniestros de Autos y Riesgos Diversos. A la
vista de como vaya evolucionando el servicio, lo iran ampliando en una segunda fase
También se liquidaron las cuentas y también al asesoramiento sobre los siniestros de otros seguros como, por ejemplo, pa-
se aprobd el presupuesto para el afio trimoniales.
2020. El tesorero, José Tribez, presento su Por otro lado, Newcorred ha entregado el premio al Mérito Emprendedor en la
informe y la memoria de 2019. Asimismo, categoria de “Mediadores con mas de 50 afios de trayectoria profesional”, en su terce-
se trato el asunto del Congreso Interna- ra edicion a Manuel Serrano, fundador de la Correduria de Seguros Serrano & Reverte
cional de Valencia en el mes de junio y se (de Lorca); y el Premio al Mérito Emprendedor en la categoria de personas publicas a
aprobo una partida para subvencionar a Inés Sainz, empresaria del sector de la Comunicacion, que en su faceta de emprende-

los colegiados que asistan. dora estéa siendo un modelo de lucha y esfuerzo para otros emprendedores.
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Al dia distribucion

La correduria Pérez Torregrosa e Hijos (PT&H),
tras anos de estudio y trabajo, ha disefiado un
producto dirigido fundamentalmente a
centros de reciclado de metal, reciclado de
aparatos eléctricos y electronicos (RAEE) y
desguaces, que ofrece una solucion integral al
cliente, asegurando Dafios a
Instalaciones, Responsabilidad
Civil y Responsabilidad
Medioambiental, todo ello
apoyado en companias de
seguro y reaseguro
internacionales.

S4 reune a su equipo comercial para
fijar los objetivos de 2020

S4 hareunido a su equipo comercial con el fin de presentar
resultados del ejercicio anterior, plantear las novedades y
fijar los objetivos y la estrategia para el afio 2020.

Alfredo Blanco, director general de S4, indico que “2019 ha
sido un gran ano. Cumplimos 20 anos y tenemos por delante mu-
chos retos, pero hay uno clave: consolidar esta estrategia de de-
sarrollo econdmico competitivo y sostenible, siempre de la mano
de una politica de responsabilidad social empresarial clara”.

Posteriormente, comenzaron dos jornadas de trabajo bajo el
lema ‘20 anos asegurando la diferencia’, en las que los integrantes

La correduria PT&H disefia un programa de
seguros para empresas de reciclado de metal

Con este programa, PT&H da respuesta a la falta de cobertura que se
viene produciendo en €l sector del reciclado. Actualmente, existen gran nu-
mero de empresas sin cobertura de seguro y otras que estan teniendo serios

problemas en las renovaciones de sus programas de asegu-
ramiento.

“Ademas de conseguir una solucion aseguradora exclu-
siva, solvente e integral para este tipo de empresas, hemos
logrado que este programa de seguros se ajuste segun las ca-
racteristicas del riesgo, aportando una excelente relaciéon entre
coberturas y primas, asi como unas franquicias razonables”, ha
asegurado Manuel Pérez, consejero delegado de PT&H.

de los diferentes departamentos expusieron sus estrategias par-
ticulares, sinergias y planes de trabajo en equipo. Se destaco ade-
mas la importancia del método comercial desarrollado a nivel
interno en los ultimos tiempos.

Tras el repaso de cifras, resultados y objetivos, se profundizo
en dos aspectos clave para la empresa: el cuidado del equipo y
del entorno en el que la
compania opera. En
este sentido, se lleva-
ron a cabo varias sesio-
nes de formaciéon vy
coaching de la mano
de profesionales que
potencian el senti-
miento de equipo.




Adecose ha
celebrado su
Junta Directiva del
mes de febrero
donde se ha
aprobado la entrada de un

nuevo socio, la correduria de

seguros Acxon Correduria de Seguros.
Con esta incorporacion, Adecose
aumenta su presencia en Navarra donde
ya cuenta con cuatro asociadas.

Acxon Correduria de
Seguros se incorpora a
Adecose

Durante la reunion se tratd en profundi-
dad la transposicion de la Directiva de Distri-
bucién de Seguros y Reaseguros que el Go-
bierno aprobd el pasado 4 de febrero en
Consejo de Ministros. La Junta analizo el arti-
culado del Real Decreto Ley que entrd en vigor
el 6 de febrero e identifico los temas que ge-
neraran mas dudas a las corredurias a la hora
de adaptarse a la nueva regulacion. En ese
sentido, se ha concretado un plan de acciéon
para dar apoyo a los asociados a través de la
formacién y de la actualizacion de toda la do-
cumentacion juridico-practica.

Al dia distribucion

Artai, presente en el Il Foro Empleo de la
Universidad de Vigo

Artai ha participado en el Il Foro Empleo de la Universidad de Vigo, que
se ha celebrado en la Facultad de Ciencias Econémicas y
Empresariales. Conto con un stand en el que acerco al alumnado la
actividad que desempena la correduria y las posibilidades laborales
que ofrece. Ademas, el consejero delegado de Artai, Rubén Martinez,
ofrecié una charla en la que expuso claves de cara a la busqueda de
empleo en el momento de acabar los estudios.

Con la participacioén en este
Foro Empleo, Artai tiene el objetivo
de captar talento joven, ademas de
poner en valor el sector del seguro
y proporcionar herramientas para
los estudiantes de cara a la bus-
queda de empleo. Segun Rubén
Martinez, se trata de “una iniciati-
va muy interesante que sirve para
reducir el gap entre la universidad
y la empresa”.Artai también invita
a participar en el sorteo de un Xiao-
mi Redmi Note 8T entre los estu-
diantes que hagan llegar su curri-
culum a la empresa a través de artai.
com/talento. El plazo de participa-
cion comprende hasta el 20 de mar-
z0. Bl sorteo se realizara el proximo
1 de abiril.




Algo mas que negocio

Espabrok entrega el VIII Premio Solidario a la Fundacion Isabel Gemio

En palabras de Silvino Abella, presi-
dente de Espabrok, “solidaridad, compar-
tir, colaboracion, contribuir... son pala-
bras que adquieren un valor innegable si
van acompanadas de acciones precisas
y reales”. En esta ocasion, han decidido
apoyar a una asociacion que esta trabajado para la investigacion
de enfermedades raras. Se estima que existen actualmente en
torno a 7.000 enfermedades raras. Segun la OMS una enfermedad
es rara cuando afecta a menos de 5 individuos de cada 10.000.

Tras dilucidar entre 327 ONGs que se han presentado en esta edicion al Premio Solidario de
Espabrok, la Fundacion Isabel Gemio, dedicada a la investigacion y tratamiento de las llamadas
enfermedades raras, ha obteniendo 52 semanas de investigacion.

Son enfermos que requieren cinco anos de media para recibir un
diagnostico... y a veces no llega jamas.

Isabel Gemio, presidenta de la fundacion, recibio el premio con
satisfaccion porque llevan 10 anos trabajando para la investigacion
de “estas enfermedades minoritarias o poco comunes”, como las
llamo ella. Ya llevan invertidos 1.700.000 euros y cuentan con 7
proyectos de investigacion abiertos que han generado 3 patentes,
trabajando solo con hospitales publicos. Gemio se quejé de que “en
este pais no hay cultura de respaldar la ciencia”. Afirmo que los
paises mas felices no son los mas ricos, son los mas solidarios”.

Ruiz Re colabora en el | Encuentro de Padres con Niflos con Discapacidad

Ruiz Re colaboro con la organizacion Felicidad Autentica en la celebracion del I
Encuentro de Padres con Nifios con Discapacidad. Una iniciativa que busca aplicar las
tecnicas de motivacion y felicidad, que se utilizan en las empresas, en familias con
ninos con discapacidad. Ruiz Re colabora con la organizacion del encuentro en el marco
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de sus acciones socialmente responsables enfocadas a la familia y la infancia.

Las jornadas motivacionales han
demostrado ser muy efectivas en la actitud
de las personas, algo que repercute direc-
tamente en su felicidad. Eis por ello que este

encuentro busco enfocar este coaching a
padres, madres y familiares de nifios con
necesidades especiales. En Ruiz Re cono-
cen muy bien las ventajas de la motivacion

GN

y la busqueda de la felicidad en todos los
ambitos de la vida, por ello se enamoraron
de este encuentro y no quisieron perder la
oportunidad de apoyarlo.



Algo mas que negocio

Alba Aguion: objetivo

Antartida

AyF Correduria de Seguros ha
llegado a un acuerdo para ser
patrocinadora de la expedicion de la
clentifica gallega Alba Aguion a la
Antartida a finales de 2020, tras un intenso afno de preparacion junto
con 75 comparneras cientificas de todo el mundo. Se enmarca en la
iniciativa Homeward Bound, que aspira a crear una red internacional

S4 dona alalucha contra el
cancer mas de 5.200 euros

S4 Correduria de Seguros y Gerencia de
Riesgos recaudo en el 7° Concierto Solidario
de Navidad 'Por ellas’, 5.285 euros que ha
donado integramente a la AECC de Orense

de mujeres con el objetivo de impulsar el liderazgo femenino e influir
en la toma de decisiones en beneficio de nuestro planeta.

AYF Correduria apoya una expedicion
cientifica a la Antartida

“Desde AyF Correduria sentimos una enorme satisfaccion al poder con-
tribuir con nuestro granito de arena al trabajo de Alba Aguion y a la visibilidad
de las mujeres cientificas. Nos enfrentamos a desafios globales, como el cam-
bio climatico, que requieren que las personas con mas talento, independien-
temente de si son hombres o mujeres, puedan realizar las maximas contribu-
ciones posibles para que nuestro hogar comun siga siendo un lugar habitable”.

Explican que “con la denominacion ‘Alba Aguién: Objetivo Antartida’ rea-
lizaremos una intensa difusion y seguimiento en todos nuestros canales de
informacién (web, redes sociales y comunicaciéon con los medios) de los dis-
tintos hitos que Alba vaya alcanzando, ademas de que ella misma nos narrara
en primera persona todos los detalles de la planificacion de la expediciéon y de
su estancia en la Antartida. Ya tenemos de un articulo y un video de presen-
tacion que estan disponibles en https:/ /ayfcorreduria.com/ver-actualidad/87-
conoce-mas-alba-aguion-proye...".

La acciodn se integra en sus dos lineas principales de RSE: contribuir a la
lucha contra el cambio climatico, tanto desde la concienciacion como desde
la accidon; y colaborar para la igualdad plena entre hombres y mujeres en las
empresas, sobre todo en niveles directivos donde hay mucho trabajo que hacer.

para financiar el Programa de Ayudas

Econdmicas para Situaciones de

Emergencia Social.

Esta cantidad es
fruto de la suma total
de la venta de las
entradas, donaciones
a la fila cero y de las
acciones del equipo
de voluntariado de S4
para promocionar el
Concierto.

“En S4 siempre
hemos caminado

RUEDA DE PRENSA

junto a proyectos cuyo fin es dar visibilidad a la
enfermedad y apoyar a los pacientes, a sus fami-
liares y al personal médico e investigador que cada
dia trata de mejorar los procesos de diagnostico,
los tratamientos y la atenciéon durante todo el pro-
Ceso vy, en esta ocasion, le tendimos la mano a un
Programa cuyo fin es mejorar la situacion de
muchas familias”, indico Pilar Sarabia, directiva de

54 en Orense.


https://ayfcorreduria.com/ver-actualidad/87-conoce-mas-alba-aguion-proye...%E2%80%9D
https://ayfcorreduria.com/ver-actualidad/87-conoce-mas-alba-aguion-proye...%E2%80%9D
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Convierte las visitas web en ingresos

Es el momento de trabajar la calidad del usuario para disefiar una estrategia CRO

José de la Espada, Joseé
Manuel Gomez-Zorrilla

Editorial: LID
Precio: 19,90 € libro

¢Bistas bien posicionado en los motores de busqueda, pero no
logras convertir tus visitas en clientes? ¢Quieres que tus acciones de
marketing digital sean mas eficientes? ¢No sabes cOmo mejorar la
conversion de tu web o aplicacion? Es el momento de empezar a trabajar
la calidad del usuario para disefiar una estrategia CRO (optimizacion
del ratio de conversion) adecuada.

Con CRO aprenderas a disefiar test y experiencias personalizadas

impreso para mejorar los procesos de conversion de una web o a construir un
data layer o capa de datos que mejorara tus ventas finales. En definitiva,
aprenderas a dar un giro de 360° a tu marketing digital para trabajar la
calidad de usuario basandote en la analitica.
Influencer Marketing

Conecta tu marca con tu publico

Patricia Sanmiguel

Editorial: LID
Precio: 19,90 € libro
impreso

¢ BEstéd tu marca preparada para conectar con su publico y activar
la influencia 3.07 ¢ Tienes claro cuéales son las estrategias mas efectivas
y como medir y optimizar tus campanas? ¢Has pensado en desarrollar
tus propios influencers y trabajar la influencia organica? ;Sabes cOmo
se aplican los codigos éticos y legales al influencer marketing?

Influencer Marketing es una guia que te facilitara, paso a paso, la
elaboracion de planes de marketing de influencia, desde la eleccion de
los influyentes 6ptimos para tu empresa y marca hasta la correcta me-
dicion del retorno de inversion. Ademas, podras conocer estrategias de
éxito, aprender de los casos de estudio y conocer herramientas y agen-
cias especializadas en influencers.
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Como estar bien posicionado en Google

._!? -

— En la actualidad, mas de la mitad de las visitas a una web se
A producen a través de buscadores. Eso significa que si no aparece en s v BRANOES
\ N Google, que representa el 95% de la cuota en Espaiia, nadie le - ‘Fﬁﬁgﬁgais
' encontrara. Por eso surge el SEO, una herramienta que le ayuda a = aea
S - E @ posicionar adecuadamente su web. En este articulo se dan las claves

para conseguirlo uno mismo, de forma gratuita.

Suscribirse gratis a la revista

La internacionalizacion, una salida a la crisis Descargar N° 9 en PDF

Buscador

La internacionalizacion ha pasado de ser una opcion, a convertirse
en una salida a la crisis que estamos padeciendo y a la falta de
demanda interior. Las empresas que han dado el salto al exterior,
sefialan que los factores que mas las han motivado para P I
internacionalizarse ha sido la positiva evolucion de la demanda uisa
externa, seguido por la competencia en calidad y el tipo de cambio. EI
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Accede a las noticias que te
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